
บทที่ 4 
ผลการศึกษา 

 
  ในการศึกษา การจัดการชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑดัชมิลล ของผูจําหนาย
ผลิตภัณฑดัชมิลล จังหวัดลําพูน ผูศึกษาไดแบงผลการศึกษาออกเปน 2 สวน ไดแก ขอมูลของ
ผูแทนจําหนาย และขอมูลของผูจําหนายอิสระ ดังตอไปนี้ 

  
สวนท่ี  1  ขอมูลของผูแทนจําหนาย 
ตอนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปของผูแทนจําหนาย 

1. ช่ือผูแทนจําหนาย 
2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา 
4. ยอดจําหนายเฉล่ียตอเดือน 
5. สถานท่ีต้ังศูนยจําหนาย 
6. ปท่ีเร่ิมกอต้ังธุรกิจ 
7. ประสบการณท่ีเกีย่วกับการขายตรง 

ตอนท่ี 2 กระบวนการบริหารงานขายของผูแทนจําหนาย 
1. การวางแผน (Planning)  

       2. การจัดระบบงาน (Organizing) 
        3. การกระจายงานและประสานงาน (Integrating)     
 4. การวัดผลงาน (Measuring)  

5. การพัฒนาผูจําหนายอิสระ (Developing people)  
ตอนท่ี 3 ปญหาในการบริหารงานขายของผูแทนจําหนาย 

1. ปญหาดานการวางแผน 
2. ปญหาดานการจัดระบบงาน 
3. ปญหาดานการกระจายงานและประสานงาน 
4. ปญหาดานการวัดผลงาน 
5. ปญหาดานการพัฒนาผูจําหนายอิสระ 
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สวนท่ี  2  ขอมูลของผูจําหนายอิสระ 
ตอนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปของผูจําหนายอิสระ 

1. เพศ (ตารางที่ 1) 
2. อายุ (ตารางที่ 2) 
3. ระดับการศึกษาข้ันสูงสุด (ตารางท่ี 3) 
4. ระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล (ตารางท่ี 4) 

ตอนท่ี 2  กระบวนการและเทคนิควิธีการขายของผูจําหนายอิสระ 
1. การเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคา (ตารางท่ี 5) 
2. การเตรียมตัวดานการแตงกายกอนเขาพบลูกคา (ตารางท่ี 6) 
3. การเตรียมอุปกรณท่ีจําเปนในการนําเสนอขายผลิตภณัฑกอนเขาพบลูกคา (ตารางท่ี 7) 
4. การเขาพบลูกคา (ตารางท่ี 8) 
5. วิธีการเสนอขายผลิตภัณฑท่ีใช (ตารางท่ี 9) 
6. เทคนิควิธีในการขาย (ตารางท่ี 10) 
7. การตอบขอโตแยง (ตารางท่ี 11) 
8. การปดการขาย (ตารางท่ี 12) 
9. การติดตามผลหลังการขาย (ตารางท่ี 13) 
10. การใหการบริการแกลูกคา (ตารางท่ี 14) 

ตอนท่ี 3  ปญหาของผูจําหนายอิสระ (ตารางท่ี 35 ถึง ตารางท่ี 37) 
ปญหากระบวนการขาย 
1. การเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคา 
2. การเตรียมตัวดานการแตงกายกอนพบลกูคา 
3. การเตรียมอุปกรณท่ีจําเปนในการนําเสนอขายผลิตภณัฑกอนเขาพบลูกคา 
4. การเขาพบลูกคา 
5. วิธีการเสนอขายผลิตภัณฑ 
6. เทคนิควิธีในการขาย 
7. การตอบขอโตแยง 
8. การปดการขาย 
9. การติดตามผลหลังการขาย และรักษาลูกคา 
10. การใหการบริการแกลูกคา 
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สวนท่ี  1  ขอมูลของผูแทนจําหนาย 
 การศึกษาในคร้ังนี้เนนชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑดัชมิลล คือ ผูแทนจําหนาย และผู
จําหนายอิสระ ซ่ึงการจําหนายผลิตภัณฑตางๆ ผานชองทางการจัดจําหนายศูนยตัวแทนจําหนาย มี
การจําหนายผานชองทางตรงมากท่ีสุด คือ การจําหนายโดยผานผูจําหนายอิสระ และการกระจาย
สินคาของทางศูนยดัชมิลล ลําพูน จะมีผูแทนจําหนายดําเนินการแทนบริษัทฯ ในการนําสินคาไปสู
ผูจําหนายอิสระ(หนุม สาวดัชมิลล) และผูบริโภค ดังนี้ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
 ศูนยดัชมิลล ลําพูน สามารถท่ีจะเพิ่มศูนยยอยดังเชนศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลองได หาก
พิจารณาเห็นวามีความไมสะดวกในเร่ืองระยะทาง และการกระจายสินคาเพื่อใหเขาถึงลูกคายังไม
ท่ัวถึง 
 
1. ขอมูลท่ัวไปของผูแทนจําหนาย 

1.1 ศูนยดัชมิลล ลําพูน 
สถานท่ีต้ังศูนยจําหนายผลิตภัณฑดัชมิลล ต้ังอยูท่ี หางหุนสวนจํากัด ชยารัตน เลขท่ี 98/1 

หมู 8 ตําบลอุโมงค อําเภอเมือง จังหวัดลําพูน เร่ิมกอต้ังศูนยจําหนาย เม่ือวันท่ี 1 มีนาคม 2534 
ดําเนินกิจการจนถึงปจจุบันเปนระยะเวลา 17 ป ผูแทนจําหนาย คือ คุณบุรินทรรัตน  กิรติตานนท 
อายุ 48 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี เปนผูบริหารศูนยดัชมิลลลําพูน โดยมีประสบการณการ

 
บริษัท ดัชมิลล จํากัด 

 
ศูนยดัชมิลล ลําพูน 

ศูนยดัชมิลล 
อ.เวียงหนองลอง 

ผูจําหนายอิสระ 
(หนุมสาว ดัชมิลล) 

 
รานคาท่ัวไป 

 
ผูบริโภค 
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ทํางานเกี่ยวกับการขายตรง ไดแกเปนตัวแทนขายอิสระของบริษัท นิยมพานิช จํากัด เปนตัวแทน
ขายอิสระของบริษัท อเมริกันอินเตอรเนชช่ันแนลแอสชัวส จํากัด 

ทางศูนยดัชมิลลลําพูน มียอดจําหนายเฉล่ียตอเดือน  เดือนละ 1,700,000 - 2,000,000 บาท 
ซ่ึงแยกตามยอดการขายของกลุมผลิตภัณฑโดยประมาณ ดังนี้ 

1. โยเกิรตพรอมดื่ม ขนาด 120 ซีซี จํานวน 130,000 - 150,000 ขวด มูลคาประมาณ 
1,150,000 บาท 

2.  โยเกิรตดัชช่ีขนาด 150 กรัม จํานวน 40,000 - 60,000  ถวย มูลคาประมาณ 340,000 บาท 
3. นมสดพาสเจอรไรซขนาด 200 ซีซี จํานวน 30,000 - 40,000 ขวด มูลคาประมาณ 

412,500 บาท 
 

1.2 ศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง 
สถานท่ีต้ังศูนยจําหนาย ศูนยดัชมิลล อําเภอเวียงหนองลองต้ังอยูบานเลขที่ 116/3 บาน

หนองลอง ต.หนองลอง อ.เวียงหนองลอง จ.ลําพูน เร่ิมกอต้ังศูนยจําหนาย เม่ือวันท่ี 29 เมษายน 
2549 ดําเนินการเปน ระยะเวลา 2 ป ถือเปนศูนยยอยหรือสาขาของศูนยดัชมิลล ลําพูน (Sub Unit)
โดยมีการส่ังซ้ือและรับผลิตภัณฑท้ังหมดจากศูนยดัชมิลล ลําพูน และคุณบุรินทรรัตน  กิรติตานนท
เปนเจาของศูนยจําหนายท้ังสองแหง (ศูนยดัชมิลล ลําพูน และศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง) ทาง
ศูนยฯ มีคุณนิรันดร  ณ วรรณไทย  อายุ  52 ป  เปนผูดูแลและบริหารศูนยยอย ประสบการณในการ
ทํางานเกี่ยวกับการขายตรงของผูดูแลศูนยฯ คือ การเปนผูจําหนายอิสระหรือหนุมดัชมิลล แผนก   
นมสด ต้ังแตป 2542 จนถึง ป 2548 เปนระยะเวลา 7 ป โดยทางศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง มียอด
จําหนายเฉล่ียตอเดือน  ประมาณ  80,000 – 200,000 บาท  
 
2. กระบวนการบริหารงานขายของผูแทนจําหนาย 
2.1 การวางแผน (Planning)  
2.1.1 การวิเคราะหดานการตลาด 
 ในการกําหนดแผนงานทางการตลาด ศูนยตัวแทนจําหนายไดทําการวิเคราะหตลาดภายใต 
3 ประเด็นหลัก ตามนโยบายของบริษัทฯ คือ 
 - การแบงสวนตลาด 
   อาศัยเกณฑการแบงตามเขตพ้ืนท่ีการขาย และจํานวนประชากร 

- การกําหนดตลาดเปาหมาย 
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   ตลาดท่ีสําคัญอันเปนเปาหมายหลักของศูนยตัวแทนจําหนาย คือ ตลาดกลุมท่ีมีลูกคา
สําคัญ คือ กลุมลูกคาเด็ก  กลุมลูกคาวัยรุน กลุมลูกคาผูใหญหรือวัยทํางาน และกลุมลูกคา                
ท่ีรักสุขภาพ  
 - การกําหนดตาํแหนงผลิตภณัฑหรือบริการ 
   จากความตองการ และอัตราการบริโภคที่เปล่ียนแปลงตามสภาพเศรษฐกิจท่ีมีการแขงขัน
กันทางดานการตลาด ทางศูนยตัวแทนจําหนายไดใหความสําคัญท่ีวา ลูกคาไมใชเพียงตองการ
ผลิตภัณฑท่ีดี มีคุณภาพเพียงอยางเดียวเทานั้น แตการบริการที่ดีของศูนยตัวแทนจําหนาย และ         
ผูจําหนายอิสระ มีสวนสําคัญอยางยิ่งท่ีจะเปนตัวกําหนดวา ลูกคาจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑกับทาง  
ผูจําหนายอีกหรือไม 
   
 ทางศูนยตัวแทนจําหนาย วางแผนใหความรูแกผูจําหนายอิสระกอนจําหนายผลิตภัณฑ 
เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุด โดยการเนนท่ีผูจําหนายอิสระ ไดแก  
             - การใหความรูดานผลิตภัณฑกับผูจําหนายอิสระ เพื่อจะไดนําความรูตางๆไป แนะนํา
ผลิตภัณฑแกลูกคาใหเกิดความรูความเขาใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑท่ีซ้ือวามีประโยชนตอรางกาย
อยางไร   
             - ใหความรูดานการสรางมนุษยสัมพันธท่ีดีของพนักงานกับลูกคา โดยการสรางความเปน
กันเองกับลูกคาใหมากข้ึน  
             - การเสริมสรางทัศนคติท่ีดีระหวางศูนยฯ กับพนักงานและลูกคา และการสรางความ
ประทับใจในการใหบริการอยางสมํ่าเสมอ 
             - เม่ือลูกคามีปญหาในตัวผลิตภัณฑ ควรมีการรีบแกไข การจัดสงผลิตภัณฑควรตรงตอเวลา
เม่ือมีการนัดหมาย ผลิตภัณฑท่ีจัดสงหรือนําไปจําหนายควรใหมสดเสมอ จนถึงมือลูกคา 
 ดังนั้น เพื่อใหสอดคลองกับกลยุทธของศูนยตัวแทนจําหนายตามนโยบายที่บริษัทฯได
กําหนดไว และเปนไปในทิศทางท่ีมุงตอบสนองความตองการของผูบริโภค ทางศูนยตัวแทน
จําหนายจึงเลือกท่ีจะวางตําแหนงเปน “ศูนยตัวแทนจําหนายท่ีจําหนายผลิตภัณฑท่ีดี มีคุณภาพ ราคา
เหมาะสม ตรงตามความตองการของลูกคา”  
 
2.1.2 การกําหนดเปาหมายตามแผนกลยุทธ 
 เพื่อเพิ่มจํานวนลูกคา ท้ังในเขตอําเภอเมือง และอําเภอรอบนอกของจังหวัดลําพูน ทาง
ศูนยฯ มีศักยภาพท่ีจะขยายตลาดได โดยอาศัยขอไดเปรียบท่ีมีบริการสงผลิตภัณฑถึงสถานท่ี และมี
รอบระยะเวลาการสงผลิตภัณฑท่ีมากรอบ 
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 ทางศูนยฯ ใหลูกคามีทางเลือกท่ีจะโทรศัพทส่ังผลิตภัณฑเอง รับคําส่ังซ้ือและสงผลิตภัณฑ
ใหตรงตามกําหนดในคราวตอไป นอกจากนั้นทางศูนยฯไดมีการแยกแผนกตามหนาท่ีการทํางาน 
เพื่อใหผูรับผิดชอบงานดานคาสงไดมีเวลาจัดเตรียมผลิตภัณฑท่ีจะสงไดทันตามกําหนด 
 กรณีท่ีผูจําหนายอิสระ และลูกคาบางรายท่ีส่ังผลิตภัณฑเปนจํานวนมาก และเปนลูกคาราย
เกามานานจะมีการลดราคาสินคาให เพื่อเปนการจูงใจลูกคา 
 ผูแทนจําหนายท่ีรับผิดชอบท้ังสองศูนยตัวแทนจําหนาย ติดตามและออกเย่ียมลูกคา /          
ผูจําหนายอิสระอยางสม่ําเสมอ เพื่อทราบถึงผลการดําเนินการและความเปนไปของลูกคา /             
ผูจําหนายอิสระ และนอกจากนั้นยังเปนการสรางความสัมพันธท่ีดีระหวางศูนยฯ กับลูกคา /           
ผูจําหนายอิสระ  
 ทางศูนยดัชมิลล ลําพูน มีแผนท่ีจะขยายศูนยสาขาไปยังลูกคาตางอําเภอ นอกเหนือจาก
ศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง ตามสภาวะการแขงขันทางการตลาดปจจุบัน 
 
 กลุมลูกคาตลาดเปาหมาย  
 ทางศูนยตัวแทนจําหนายมีการจําหนายผลิตภัณฑดัชมิลลท้ังตลาดกลางและตลาดลาง ดังนี้ 
 - กลุมลูกคาขายปลีก เปนกลุมลูกคาท่ัวไป ท่ีจําหนายตามสถานท่ีตางๆ ไดแก ตลาด 
โรงเรียน ศูนยราชการ  
 - กลุมลูกคาขายสง เปนกลุมลูกคาซ่ึงเปนรานคาท่ัวไป  
  
 ขอไดเปรียบของศูนยตัวแทนจําหนาย 
 - บริษัทฯ มีการสรางภาพลักษณและการโฆษณาผานส่ือตางๆ ทําใหเปนท่ีรูจักของลูกคา 
ซ่ึงสงผลดีตอการจัดจําหนายท่ีงายยิ่งข้ึน 
 - ศูนยตัวแทนจําหนายมีผูจําหนายอิสระท่ีมีความสามารถดานการขาย และมีประสบการณ
ในการติดตอกับชองทางท่ีหลากหลาย ทําใหเขาใจความตองการของลูกคาในตลาดไดเปนอยางดี 
 - ศูนยตัวแทนจําหนายมีกลุมลูกคารายเกาอยูจํานวนมากพอสมควร 
 - ศูนยตัวแทนจําหนายมีผลิตภัณฑท่ีหลากหลาย ทําใหผูจําหนายอิสระส่ังซ้ือไดครบถวน
จากท่ีเดียวกัน และเปดโอกาสใหลูกคาเลือกซ้ือได 
 - ทําเลที่ต้ังของศูนยตัวแทนจําหนายต้ังอยูในเขตชุมชนท่ีคอนขางหนาแนน  
 - ศูนยตัวแทนจําหนายมีคลังสินคาเพื่อเก็บผลิตภัณฑรอการจําหนายเปนของตนเอง 
 - ศูนยตัวแทนจําหนายมีการใหบริการสงผลิตภัณฑจนถึงมือลูกคา  
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 ขอเสียเปรียบของศูนยตัวแทนจําหนาย 
 - คลังสินคาของทางศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง เปนอาคารเกา ขนาดของอาคารคอนขาง
เล็ก แคบ เปนขอจํากัดในการจัดวางผลิตภัณฑ การจัดวางผลิตภัณฑจึงยังไมเปนหมวดหมู ผู
จําหนายอิสระท่ีมารับผลิตภัณฑไมคอยสะดวกในการดําเนินการ 
 - คูแขงขันทางการตลาดท่ีสําคัญท้ังตลาดทางตรงและทางออม ไดแก ยาคูลท บีทาเกน เมจิ 
โฟรโมสต  
   
2.1.3 การจัดทําแผนการตลาด 
 ทําการวิเคราะหและรวบรวมขอมูลท่ีสําคัญ แลวนํามากาํหนดเปนแผนการตลาด ดงันี้ 
 กลุมลูกคาเปาหมาย 
 หลักเกณฑในการแบงกลุมลูกคาของศูนยดชัมิลล ลําพูน เปนการนําเสนอสินคาใหกบักลุม
ลูกคามีการแบงกลุมลักษณะของลูกคาแบงออกเปน 3 กลุม  ดังนี ้
   - กลุมลูกคาเด็ก สินคาท่ีนิยมซ้ือไดแก นมเปร้ียว 120 ซีซี และ ดัชช่ี 80 กรัม และ นมสด 
200 ซีซี 
  - กลุมลูกคาวยัรุน  สินคาท่ีนิยมซ้ือไดแก นมเปร้ียว 200 ซีซี ดัชช่ี 150 กรัม และ นมสด 200 
ซีซี 
  - กลุมลูกคาผูใหญ หรือผูสูงอายุ สินคาท่ีนิยมซ้ือ ไดแก นมเปร้ียวไขมัน 0 % ขนาด 120 ซีซี 
ดัชช่ี ไขมันตํ่า 0 % ขนาด150 กรัม นมสดพรองมันเนย 0 % ขนาด 200 ซีซี และนมถ่ัวเหลืองพาส
เจอรไรซดีนา ขนาด 200 ซีซี 
            หลักเกณฑในการแบงกลุมลูกคา ของศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง มีการแบงกลุมลูกคา 
เปนสองกลุม คือ กลุมลูกคาประจํา และกลุมลูกคาขาจรหรือลูกคาช่ัวคราว ซ่ึงลูกคาสวนใหญจะอยู
ในกลุมเด็ก และวัยรุน ตามสถานท่ีตางๆ   
 

กลยุทธทางการตลาด หรือปจจัยสวนประสมการตลาด 
 กลยุทธหลักท่ีศูนยตัวแทนจําหนายนํามาใชตามนโยบายของบริษัทฯ คือ การตอบสนอง
ความตองการของผูบริโภคในตลาดเดิม ดวยผลิตภัณฑเดิม และผลิตภัณฑใหม โดยมีรายละเอียด
ดังนี้ 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ ทางดานตัวผลิตภัณฑเนนการจัดซ้ือและจําหนายผลิตภัณฑท่ีอยูใน
ความตองการของลูกคา ไดแก 
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นมสดดัชมิลลพาสเจอรไรส ตําแหนงผลิตภัณฑ ไดแก เด็กในวัยเจริญเติบโต ผูปกครอง 
หรือคนในครอบครัว โรงเรียน นักกีฬา หรือผูท่ีออกกําลังกาย และผูท่ีทํางาน 

นมเปร้ียวดัชมิลลพาสเจอรไรส ตําแหนงผลิตภัณฑ ไดแก ผูปกครองซ้ือนมใหลูกดื่ม เด็ก
อายุ 5 – 12 ป ทุกคนท่ีรักและหวงใยสุขภาพ และทุกคนท่ีตองการความอรอยและมีประโยชน 
  โยเกิรตดัชช่ี ตําแหนงผลิตภัณฑ ไดแก เด็ก คนทํางาน สมาชิก นักศึกษา ผูท่ีตองการ
ควบคุมน้ําหนัก หรือลดนํ้าหนัก 
 โยเกิรตดัชช่ีลูนนียตูนส ตําแหนงผลิตภัณฑ ไดแก โรงเรียน เด็ก ผูใหญท่ีทดลองทาน  
 2. ราคา (Price) 
 การกําหนดราคาสินคา ทางศูนยฯ มีการกําหนดราคาสินคาแตละรายการของศูนยตัวแทน
จําหนาย ใชเกณฑในการกําหนดราคาตามเกณฑของบริษัทฯ ซ่ึงทางศูนยดัชมิลล ลําพูน จะเปน
ผูดูแลและจัดการในเร่ืองนี้ โดยทุกศูนยตัวแทนจําหนาย (ตางจังหวัด) จะมีการกําหนดราคาท่ีเทากัน 
อาจมีการยกเวนในบางศูนยท่ีอาจเพิ่มในสวนของคาจัดการตางๆ ดังนี้ 

- ราคาปลีก เปนราคาที่มีการกําหนดเพ่ือขายใหผูบริโภค ซ่ึงบริษัทฯจะเปนผูกําหนดขึ้น 
โดยผูแทนจําหนายหามจําหนายผลิตภัณฑทุกชนิด ในราคาท่ีสูงกวาหรือตํ่ากวาราคาท่ีบริษัทฯได
กําหนด ท้ังนี้เพื่อปองกันการตัดราคากันเอง หรือการเอาเปรียบผูบริโภคเกินควร โดยไดกําหนด
โทษของการไมจําหนายสินคาตามราคาท่ีไดกําหนดไว คือ การตัดสิทธิจากการเปนสมาชิกของการ
เปนผูแทนจําหนายของทางบริษัทฯ 
 - ราคาเบิก เปนราคาท่ีผูจําหนายอิสระหรือสาวดัชมิลลส่ังซ้ือสินคาจากผูแทนจําหนาย จะมี
ราคาตํ่ากวาราคาปลีกเล็กนอยเพื่อใหผูจําหนายอิสระไดรับกําไรจากการขายทันที ท้ังนี้ผูท่ีเปนผู
จําหนายอิสระเทานั้นที่จะสามารถซ้ือสินคาไดในราคาเบิก 
 นโยบายในการกําหนดราคาผลิตภัณฑของบริษัทฯ เพื่อเปนแนวทางแกศูนยฯ ไดพิจารณา
ราคาท่ีลูกคาซ้ือได และเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ  

3. การจัดจําหนาย (Place) 
 ทางศูนยตัวแทนจําหนายใหความสําคัญกับการขยายชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑ เพื่อ
เพิ่มจํานวนลูกคาและอํานวยความสะดวกใหกับลูกคา โดยการขยายศูนยตัวแทนจําหนายเปนสาขาท่ี 
2 ซ่ึงเปนสาขายอยของศูนยดัชมิลล ลําพูน คือ ศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง และใชกลยุทธการขาย
ตรงใหเขาถึงลูกคา โดยผานผูจําหนายอิสระ เพื่อเพิ่มพื้นท่ีการขายใหลูกคามีโอกาสซ้ือสินคาได
อยางสะดวกมากข้ึน 
 วิธีการจัดการดานชองทางการจัดจําหนาย เพื่อเพิ่มกําไรของศูนยตัวแทนจําหนาย มีดังนี ้

- วางแผน วิเคราะห และกําหนดเปาหมายยอดขายในแตละเขตการขาย 



 27 

- กระจายเปาหมายการขาย พรอมกําหนดพืน้ท่ีเขตการขาย 
- จัดกิจกรรมสงเสริมการขาย เพื่อกระตุนยอดการขายและสนับสนุน ชวยเหลือแกผู

จําหนายอิสระใหไดตามเปาหมายท่ีกําหนด 
- พัฒนาทักษะ ความรู ความสามารถ พรอมกระตุน จูงใจผูจําหนายอิสระใหมีความ

กระตือรือรนในการขาย 
- สรางความสัมพันธอันดีระหวางศูนยดัชมิลลลําพูน กับ ศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง 

และผูจําหนายอิสระ เพื่อใหเกิดความเช่ือม่ันกับศูนยดัชมิลล ลําพูน และการทํางานเปนทีม 
- ศูนยดัชมิลล ลําพูน มีการกระตุนใหศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง และผูจําหนายอิสระ

หาลูกคาใหมรักษาลูกคาเกาไว และดึงลูกคาเกาท่ีเลิกซ้ือใหกลับมาซ้ือสินคาเหมือนเดิม 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
 คือ กิจกรรมสงเสริมดานการขาย เพื่อเพิ่มยอดการจําหนายโดยเสนอส่ิงจูงใจใหแกลูกคา 
  - จัดโปรโมช่ันสงเสริมการขาย ไดแก ซ้ือนมเปร้ียวรสใดก็ใด ขนาด 200 ครบ 1 โหล ฟรี 1 
ขวด และซ้ือนมเปร้ียวรสใดก็ใด ขนาด200 ครบ 1 โหล บวกเงินเพิ่มอีก 35 บาท รับถวย หรือแกว 1
ใบ ซ่ึงจะจัดโปรโมช่ันในชวงเดือนท่ีมียอดการขายลดลง 
  - เม่ือลูกคาทําการส่ังซ้ือผลิตภัณฑ จัดสงผลิตภัณฑใหถึงสถานท่ี ไดแก บาน รานคา หรือท่ี
ทํางาน เชน อบต. โรงพยาบาล สถานีตํารวจ ธกส. โดยไมคิดคาใชจายเพิ่มเติม 
 - มีการจําหนายผลิตภัณฑใหกับลูกคาหลายรอบตอวันทําใหลูกคาสามารถส่ังซ้ือผลิตภัณฑ
และทราบถึงวันท่ีจะรับผลิตภัณฑไดลวงหนา 
 - ทางศูนยตัวแทนจําหนายมีการเพิ่มโอกาสในการขายไดมากข้ึนในชวงเทศกาลตางๆ โดย
รวบรวมผูจําหนายอิสระทุกเขตพื้นท่ีในความรับผิดชอบเพื่อทําการเดินตลาด หิ้วผลิตภัณฑดัชมิลล
ขายเพื่อชวยกันในการเพ่ิมยอดจําหนาย และจะมีการสลับเขตเพ่ือชวยกันขาย ตามแตผูจําหนาย
อิสระไดกําหนดไววาควรเปนวันใด 
 - การติดปายโฆษณาหรือปายผาหรือสติกเกอรในบริเวณตางๆ เชน รานคาท่ัวไป รวมถึง
การใชรถยนตหรือรถมอเตอรไซดสวนตัวในการประชาสัมพันธผลิตภัณฑ 
 - ลดราคาผลิตภัณฑใหกับลูกคาและผูจําหนายอิสระ ในกรณีท่ีลูกคาและผูจําหนายอิสระ
ส่ังซ้ือผลิตภัณฑเปนจาํนวนมาก 
 - ประชาสัมพันธโดยใหการสนับสนุนกิจกรรมภายในทองถ่ิน ท่ีเปนประโยชนตอสังคม
ของชุมชน ไดแก จัดนมเปร้ียวหลากหลายชนิดสนับสนุนกิจกรรมอบรมคุณธรรม 
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2.1.4 การวางแผนเก่ียวกับผูจําหนายอิสระ (พนักงานขาย)  
การสรรหา และคัดเลือกผูจําหนายอิสระ  

 1. ประกาศรับสมัครท้ังทางสถานีวิทยุท่ัวไป สถานีวิทยชุุมชน และหนังสือพิมพ  
 2. การประกาศรับสมัครงานผานกรมแรงงานจังหวัด และรับสมัคร ณ จุดขายโดยติดปาย
รับสมัคร 
 3. การแจกเอกสารแผนพับ ใบปลิว ใบประกาศท่ัวไปเกี่ยวกับการรับสมัครตามตลาด และ
แหลงชุมชน 
 4. การบอกตอๆกันโดยการฝากผูจําหนายอิสระรายเดิมในแตละเขตชวยสรรหาลูกคา และมี
รางวัลตอบแทนเปนส่ิงจูงใจในการสรรหา 
 5. ทําการสัมภาษณเปนรายบุคคล โดยการสอบถามหรือสืบประวัติจากบุคคลใกลเคียงหาก
มีคุณสมบัติท่ีตรงตามตองการ ทางศูนยฯ จะมีการทดลองงานเปนเวลา 3 เดือน โดยไมมีเบ้ียเล้ียง 
             
 คุณสมบัติของผูจําหนายอิสระ  

1. มีอายุ 23 ปข้ึนไป  
2. มีประสบการณดานการขาย   
3. มีรถมอเตอรไซด หรือยานพาหนะอ่ืนๆ พรอมอุปกรณ (ถังบรรจุ) เปนของตัวเอง  
4. มีไหวพริบในการแกไขปญหา การชางสังเกตและจดจํา  
5. มีความสุขกับการขาย และสนุกกับการทํางาน  
6. เปนผูท่ีชอบศึกษาหาความรูเพิ่มเติมอยูเสมอ  
7. มีความสมัครใจ และมีใจรักในดานการขาย  
8. ตองเคารพในกฎ กติกาในการขาย  
9. มีความอดทนในการทํางาน 

              10. เปนผูท่ีชอบศึกษาหาความรูเพิ่มเติมอยูเสมอ และแสวงหาโอกาสในการขายเพ่ิมข้ึนอยู
เสมอ 
              11. ซ่ือสัตย ขยัน อดทน ราเริงแจมใส มองโลกในแงดี การยอมรับปญหาในขอผิดพลาด มี
ความ ซ่ือสัตยตอลูกคา 
              12. มีเทคนิคในการพูดใหลูกคายอมรับได 
              13. มีมนุษยสัมพันธท่ีดีตอลูกคา และเพื่อนรวมงาน 
              14. หากเปนเพศชายควรพนจากการเกณฑทหาร 
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ท้ังนี้คุณสมบัติในการสรรหาผูจําหนายอิสระข้ึนอยูกับดุลยพินิจของผูบริหารศูนยตัวแทน
จําหนายดัชมิลล สามารถพิจารณาใหเหมาะสมตามแตละพื้นท่ีเขตการขายดวย 
   
 การใหความรูเบ้ืองตนแกผูจําหนายอิสระ  
 1. ทางบริษัท ดัชมิลล จํากัด มีการประสานงานกับทางศูนยตัวแทนจําหนาย โดยจัดใหมี
เจาหนาท่ีฝายฝกอบรม ใหความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑท่ีจําหนาย มีการทดสอบ และใหทดลองปฏิบัติ
ในภาคสนามจริงกอนการเปนผูจําหนายอิสระ   
 2. ใหความรูในเร่ืองของชนิดผลิตภัณฑ และความรูในเร่ืองคุณประโยชนของผลิตภัณฑ ให
ความรูเร่ืองวิธีการนําเสนอขายตอลูกคา เพิ่มทักษะในการขาย แนะนําวิธีรักษาสินคาใหสดเสมอ ย้ํา 
ใหการดูแลลูกคาดุจญาติมิตร สมํ่าเสมอ เพิ่มจํานวนลูกคารายใหม 
 3. ใหความรูดานเทคนิควิธีการขายแกผูจําหนายอิสระ โดยทางศูนยฯ จะมีการจัดอบรมและ
ใหคําแนะนําถึงเทคนิควิธีการขายให มีความซ่ือสัตย ขยัน อดทน ราเริงแจมใส มองโลกในแงดี การ
ยอมรับปญหาในขอผิดพลาด แกลูกคา แสวงหาโอกาสในการขายเพ่ิมข้ึนอยูเสมอ มีเทคนิค    ใน
การพูดใหลูกคายอมรับได มีมนุษยสัมพันธท่ีดีตอลูกคา และเพื่อนรวมงาน 
 4. ใหความรูดานวิธีการติดตอส่ือสารแกผูจําหนายอิสระ โดยการประชาสัมพันธติดเอกสาร
ท่ีบอรดความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑและเทคนิคตางๆท่ีศูนยฯ มีนิตยสารรายเดือน การจัดประชุม 
สัมมนา การฝกอบรม 
 5. ใหความรูดานบุคลิกภาพ เพื่อนําไปสูความสําเร็จ ผูจําหนายอิสระจะตอง กลา และม่ันใจ 
คือ กลาเขาพบลูกคารายใหมๆ ม่ันใจวาตัวเองจะทําไดสําเร็จ มีมนุษยสัมพันธท่ีดี ทําใหคนท่ีเรา
พูดคุยดวยเกิดความรูสึกพอใจและประทับใจ มีความคิดสรางสรรคแปลกใหม เพื่อเปนเคร่ืองมือ 
และส่ือในการขาย นัดหมายเพื่ออบรมใหความรูเพิ่มเติมดานขอมูลของทางบริษัทฯ พรอมท้ัง
ข้ันตอนพื้นฐาน ของการผลิตผลิตภัณฑดัชมิลลแตละชนิด 
           
 การกําหนดคาตอบแทนแกผูจําหนายอิสระ 
            การกําหนดคาตอบแทนจะเปนไปตามโครงสรางมาตรฐานกลางของ บริษัท ดัชมิลล จํากัด 
ซ่ึงเปนผูกําหนดโครงสรางใหกับทางศูนยผูแทนจําหนายท่ัวประเทศและตองปฏิบัติตามอยาง
เครงครัด 
            - คาตอบแทน ไมตํ่ากวาเดือนละ 5,000 บาท โดยมีการต้ังเปาการขายใหแตละคน ซ่ึงจะไม
เทากันข้ึนอยูกับความสามารถของแตละคน หากผานเปาครบ 3 เดือนติดตอกัน จะมีการเพิ่มโบนัส
พิเศษใหอีก 
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            - สวัสดิการตางๆ เปนไปตามเกณฑท่ีกําหนดไวจากทางบริษัท ดัชมิลล จํากัด คือ ดาน
ประกันสังคมทางบริษัทฯ ชวยออกคาใชจายครึ่งหนึ่งกับผูจําหนายอิสระแตละราย ดานฌาปนกิจ
สงเคราะห ตามความสมัครใจ รายละ 30 บาท ซ่ึงในสวนนี้ผูจําหนายอิสระรายอ่ืนๆจะตองจายเอง     
  
2.2 การจัดระบบงาน (Organizing) 
2.2.1 การกําหนดปริมาณงานของผูจําหนายอิสระ 
           ทางศูนยตัวแทนจําหนาย มีการกําหนดปริมาณงานของผูจําหนายอิสระ โดยพิจารณาใน
เร่ืองของปริมาณยอดขายที่ศูนยต้ังไวในแตละเขตพ้ืนท่ีการขายใหเหมาะสมกับอายุ ประสบการณ 
และความสามารถในการขายของผูจําหนายอิสระ ไดแก เขตพ้ืนท่ีการขายท่ีอยูหางไกล และ            
ผูจําหนายอิสระท่ีมีอายุมากยอมสงผลตอความสามารถในการขายท่ีลดลง ผูแทนจําหนายจึงไดให
ความสําคัญในการกําหนดปริมาณงานใหเหมาะสม เพื่อเพิ่มยอดจําหนายของศูนยฯ 
 
2.2.2 การกําหนดเปาหมายการขายของผูจําหนายอิสระ  
           เปาการขายตอวันของผูจําหนายอิสระเปนเกณฑท่ีบริษัท ดัชมิลล จํากัด ไดกําหนดข้ึนเพื่อ
เปนฐานในการคิดผลประโยชนอัตราการจายโบนัส ซ่ึงจะแตกตางกันไปตามแตละพื้นท่ี และ
ความสามารถในการขายของผูจําหนายอิสระแตละราย ดังนั้นผูแทนจําหนายท้ังสองศูนยจึงมีการจัด
ระบบงานภายในศูนยตัวแทนจําหนายท่ีอยูในความรับผิดชอบตามหนาท่ี คือ 
           ศูนยดัชมิลล ลําพูน มีการจัดระบบการทํางานภายในศูนยตัวแทนจําหนายโดยแบง
โครงสรางออกเปน ดังนี้ 
  1. ผูบริหาร ควบคุมดูแลงานภายในท้ังหมด กระตุนยอดขาย ประเมินผลการทํางาน และ
สรุปผลงานท้ังหมด 
  2. แคชเชียร ทําหนาท่ีเกี่ยวกับบัญชีรายรับเงินสด  รายจายเก่ียวกับคาใชจายภายในศูนยฯ 
ตรวจเช็คสตอกสินคา และการวางบิลเรียกเก็บเงินจากลูกคาเครดิต รับชําระหนี้จากลูกคาเครดิต 
บันทึกการเบิกสินคาของตัวแทนจําหนาย   
  3. ซุปเปอรไวเซอร เปนผูดูแลเกี่ยวกับยอดขายของผูจําหนายอิสระ รวมท้ังกิจกรรมตางๆ 
เกี่ยวกับการขายของผูจําหนายอิสระ และศูนยรวบรวมประมาณการขายจากผูจําหนายอิสระ เพื่อ
รวบรวมตัวเลขไวใชในการส่ังสินคา ตรวจสอบเปาการขายรายวันของผูจําหนายอิสระ และกระตุน
การขายเพ่ือใหบรรลุตามเปาหมายของผูจําหนายอิสระ ท่ีดูแลอยู 

4. พนักงานดูแลสตอกสินคา ทําหนาท่ี รับสินคา จายสินคา บันทึกรายงานการจายและ
ตรวจเช็คสินคา  
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  5. พนักงานสงของ จัดสงสินคาตามหางสรรพสินคา รานคา และมินิมารท ตางๆ ท่ีเปด
เครดิตกับทางศูนยตัวแทนจําหนายโดยตรง และสงสินคาใหผูจําหนายอิสระ กรณีท่ีทางศูนยฯ สง
สินคาใหถึงบาน 
 
            การแจงรายละเอียดดานการขายผลิตภัณฑดัชมิลล แกผูจําหนายอิสระทราบ ดังนี้ 
 1. การส่ังสินคา ทางศูนยฯ รวบรวมคําส่ังซ้ือในแตละสัปดาห โดยสงใหทางแผนกจัดซ้ือ 
วันจันทร (หากตรงกับวันหยุด ใหสงลวงหนา 1 วัน)  

2. การสงสินคา ทางฝายขนสง บริษัท คัสตอมมารท จํากัด (CTM) จะจัดสงสินคาใหถึง
ศูนยฯภายในวันศุกรของสัปดาหนั้นๆ 
 3. การคืนหรือเปล่ียนสินคา ทางศูนยฯ แจงรายละเอียดหรือหลักฐานท่ีแผนกจัดซ้ือโดยทาง
แผนกจัดซ้ือจะออกเอกสารการรับคืนหรือเปล่ียนสินคา ใหทางฝายขนสง (CTM) เพื่อรับสินคา
ดังกลาวกลับโรงงานในคร้ังตอไปของการขนสง 

4. เง่ือนไขการชําระเงินเครดิต 10 วัน โดยนับจากวันท่ีเซ็นรับสินคาตามจํานวนท่ีถูกตอง 
และโอนเงินตามวันท่ีกําหนด  
            ศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง มีการจัดระบบการทํางานภายในศูนยตัวแทนจําหนาย โดย
ทุกวันจันทร พุธ ศุกร เปดใหผูจําหนายอิสระเบิกผลิตภัณฑไดเฉพาะชวงเชา โดยชวงบายจะมีการ
รับสินคาจากผูจัดสงผลิตภัณฑของทางบริษัทฯ เพื่อนําเขาหองเย็น พรอมจัดระบบการวางตําแหนง
ผลิตภัณฑภายในหองเย็น และมีการเช็คสต็อค และงบบัญชีทุกวัน เพื่อทําการโอนเงินสงแกบริษัทฯ 
และทุกวันอังคาร พฤหัส เสาร เปดใหผูจําหนายอิสระเบิกสินคาต้ังแตเวลา 8.30น. – 16.30 น. หลัง
เวลา 16.30น.  

 
2.2.3 การติดตาม และควบคมุการปฏิบัติงานของผูจําหนายอิสระ 
         ผูแทนจําหนายท้ังสองศูนยฯ ใชวิธีการติดตาม และควบคุมงานโดยพิจารณา 
          - ยอดการเบิกผลิตภัณฑ และรายไดจากการขายผลิตภัณฑในแตละสัปดาห โดยผูจําหนาย
อิสระจะตองประสานงานกับทางศูนยฯ อยูเปนประจํา 
          - ยอดจําหนายของผูจําหนายอิสระในแตละเขตพ้ืนท่ีการขาย มีการตรวจสอบจากผูแทน
จําหนายแตละศูนยฯ ในแตละเดือน 
          - การเพิ่มปริมาณลูกคาของผูจําหนายอิสระแตละเขตพื้นท่ีมีความสามารถใหการหาลูกคา
รายใหมไดเพิ่มข้ึนจากเดิม 
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2.3 การกระจายงานและประสานงาน (Integrating)  
2.3.1 การประสานงานระหวางศูนยฯ กับผูจําหนายอิสระ 
          เนื่องจากผูจําหนายอิสระทุกรายในเขตพ้ืนท่ีอําเภอเมือง จังหวัดลําพูน จะตองเขามาเพื่อทํา
การเบิกสินคา  และชําระเงินคาผลิตภัณฑกับทางศูนยดัชมิลล ลําพูน จึงตองมีการติดตอโดยตรงถึง
กันทุกวันระหวางศูนยฯและผูจําหนายอิสระ ในสวนของผูจําหนายอิสระท่ีอยูตางอําเภอ ทางศูนยฯ 
ไดเปดศูนยยอยนั่นคือ ศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง โดยมีผูดูแลติดตอกับศูนยดัชมิลล ลําพูน เพื่อ
อํานวยความสะดวกในการเบิกสินคาและชําระเงินของผูจําหนายอิสระ 
           การประสานงานระหวางผูจําหนายอิสระของศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง ใชวิธีการติด
ประกาศท่ีบอรดประชาสัมพันธของศูนยฯ เพื่อแจงใหผูจําหนายอิสระทราบถึงการประชาสัมพันธ 
หรือประกาศตางๆ จากทางบริษัท ดัชมิลล จํากัด และการติดตอหรือแจงขอมูลขาวสารตางๆทาง
โทรศัพท  

 
2.3.2 การประมาณการยอดขาย  
           ทางศูนยดัชมิลล ลําพูน จะไดรับการประมาณการยอดขาย (เปาการขาย) ท้ังปเปนรายเดือน
จาก บริษัทฯแลวนํามากระจายยอดขายสูศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง และผูจําหนายอิสระท่ีศูนยฯ 
รับผิดชอบ โดยประมาณการยอดขายไวทุกไตรมาสตามสภาพเศรษฐกิจชวงฤดูกาล และการกระจาย
ยอดขายท่ีจะตองพิจารณาจากสภาพพื้นท่ีของแตละเขตการขาย วามีความสามารถในการขายมาก
นอยเพียงใด ซ่ึงแตละเขตการขายก็จะมีฐานยอดขายของแตละเขตแตละเดือนของปท่ีผานมาเปน
ฐานอยูแลว หากเปาการขายของศูนยฯท่ีประมาณยอดการขายไวเหลืออยู ทางศูนยฯ จะรับผิดชอบ
บริหารจัดการเอง 

 
2.3.3 การกําหนดปริมาณยอดขาย 
          การกําหนดปริมาณยอดขายท่ีตองการสําหรับแตละเขตหรือพื้นท่ีการขาย เนื่องจากแตละ
เขตหรือพื้นท่ีการขายจะมียอดขายไมเทากันจึงตองอาศัยฐานเปาหมายการขาย และยอดขายของแต
ละเดือนในปท่ีผานมาเปนตัวกําหนดวาจะเพิ่มข้ึนหรือลดลงตามศักยภาพของเขตนั้นๆ 
  
2.3.4 วิธีการกําหนดเขตหรือพื้นท่ีการขาย  
           การกําหนดเขตการขายวิเคราะหตามสภาพความหนาแนนของประชากร และฐานรายได
รวมของประชากรในแตละเขต แตละพื้นท่ีเปนองคประกอบในการพิจารณาใหผูแทนจําหนายใน
เขตการขายนั้นๆ มียอดขายและรายไดตามความเหมาะสม โดยศูนยดัชมิลล ลําพูน แบงเขตความ
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รับผิดชอบออกเปน 22 เขต มีจํานวนผูจําหนายอิสระตามเขตพ้ืนท่ี และเพิ่มจํานวนผูจําหนายอิสระ
ตามความเหมาะสมของการเขาถึงลูกคาในแตละพื้นท่ี และทางศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง มี
วิธีการกําหนดเขตหรือพื้นท่ีการขาย ตามสภาพเศรษฐกิจและสังคมในทองท่ีแตละอําเภอ โดยออก
สํารวจรวมกับฝายตรวจสอบของบริษัทฯ บางอําเภอมี 1 เขต บางอําเภอมี 2 เขต การกําหนดปริมาณ
ยอดขายท่ีตองการแตละเขตหรือพื้นท่ีการขาย มีการกําหนดปริมาณยอดการขายของแตละเขตไว 
คือ ยอดการขายนมเปร้ียวขนาด 120 ซีซี ไดแบงเปน 6 เขต ดังนี้  

- เขตอําเภอบานโฮง เขต 1 ไมตํ่ากวา 1,500 ขวด/วัน และเขต 2 ไมตํ่ากวา 2,200 ขวด/วนั 
- เขตอําเภอล้ี  ไมตํ่ากวา 400 ขวด/วัน 
- เขตอําเภอทุงหัวชาง ไมตํ่ากวา 180 ขวด/วนั 
- เขตอําเภอเวยีงหนองลอง ไมตํ่ากวา 180 ขวด/วัน 
- เขตอําเภอปาซาง ไมตํ่ากวา 300 ขวด/วนั 

      ยอดการขายนมสดพาสเจอรไรสขนาด 200 ซีซี อีก 2 เขต คือ 
 - เขตอําเภอบานโฮง อําเภอล้ี อําเภอทุงหัวชาง ไมตํ่ากวา 300 ขวด/วัน 
 - เขตอําเภอปาซาง อําเภอเวียงหนองลอง ไมตํ่ากวา 200 ขวด/วัน 
 

2.3.5 การทดลองตั้งเขตหรือพื้นท่ีการขายใหม  
           ในแตละปศูนยดัชมิลล ลําพูน จะไดรับตัวเลขประมาณการขายรวมจากบริษัท ดัชมิลล 
จํากัด ซ่ึงประมาณการขายแตละปจะตองมียอดเพิ่มข้ึนจากฐานเดิมอยูแลว ทางศูนยฯ จึงจําเปนท่ี
จะตองนําตัวเลขมากระจายเปนประมาณการขายใหกับศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง และผูจําหนาย
อิสระ ซ่ึงถายอดขายเดิมของผูจําหนายอิสระไมสามารถเพ่ิมยอดข้ึนไดอีก และยอดท่ีเหลือจากการ
กระจายเปาการขายก็ไมสามารถท่ีจะไปเพ่ิมใหใครในเขตไหนไดอีกแลว ก็จะตองมีการพิจารณา
ศักยภาพการขายของผูจําหนายอิสระ และสภาพพื้นท่ีเขตการขาย ถาสภาพพ้ืนท่ีเขตการขายมีความ
เจริญหนาแนนเพิ่มข้ึนแตผูจําหนายอิสระไมมีศักยภาพในการขายเพ่ิม ก็จะมีการพิจารณาแบงแยก
เขตการขายแทรกข้ึนในเขตการขายน้ันๆในหน่ึงปก็จะมีการพิจารณายอดขายและเขตการขายกัน
ทุกๆไตรมาส  

 
2.3.6 การกําหนดจํานวนลูกคาในแตละเขตหรือพื้นท่ีการขาย  
          เนื่องจากอาชีพการขายมีหลักในการหาลูกคา คือ การหาลูกคาใหไดจํานวนมากราย ซ่ึงจะ
สงผลตอยอดการขายท่ีเพิ่มข้ึน กําไรและรายไดจากการขายก็เพิ่มมากข้ึน ทางศูนยดัชมิลล ลําพูนจึง
ไดมีการกระตุนผูจําหนายอิสระโดยการหาสมาชิกใหมอยางนอยวันละ 1 ราย ซ่ึงถือเปนนโยบาย



 34 

หลักเพื่อเพิ่มยอดขาย ยิ่งถาเปนผูจําหนายอิสระท่ีเขามาขายใหมๆ ทางศูนยก็จะมีรายการสงเสริม
ใหกับผูจําหนายอิสระใหมใหหาสมาชิก เพื่อใหมียอดขายและรายไดตามเปาข้ันตํ่าท่ีต้ังไว และถามี
ลูกคาเกาบอกเลิกไปก็จะตองหาเพ่ิมเพื่อทดแทนยอดขายท่ีหายไป ดังนั้นจึงไมมีกฎเกณฑท่ีแนนอน
ในการกําหนดจํานวนลูกคา ในสวนของการกําหนดจํานวนลูกคาแตละเขตหรือพื้นท่ีการขาย ของ
ทางศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลองไมไดกําหนดจํานวนลูกคาในแตละเขตไว เพียงแคใหผูจําหนาย
อิสระลงพ้ืนท่ีของตนเองใหมากท่ีสุด  
 
2.4 การวัดผลงาน (Measuring)  
2.4.1 หลักเกณฑในการวัดผลงานของผูแทนจําหนาย  
 ในแตละเดือนทางบริษัท ดัชมิลล จํากัด จะเปนผูวัดผลการทํางานของผูแทนจําหนาย
ศูนยดัชมิลล ลําพูน โดยมีตัวช้ีวัดความสําเร็จ (KPI: Key Performance Indicator) ในการวัดผลการ
ทํางาน ซ่ึงจะเปนการวัดจากภาพรวมในระดับประเทศ ระดับมหภาค และระดับโซน ซ่ึงแตละเดือน
ก็จะมีการประชุมเพื่อนํามาสรุปและประเมินผลงานกันทุกเดือน  
 ปจจัยท่ีใชในการวัดผลงาน หรือประเมินผลการทํางาน ไดแก 
 1. การประเมินผลความสําเร็จของการทํางาน โดยใชหลักการประเมินแบบสมดุล (BSC: 
Balanced Scorecard) แสดงไดตามแผนผัง ดังนี้ 
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2. การประเมินดานความรู และทักษะในการทํางาน ไดแก  
 - มีความรูในเร่ืองชนิดและประโยชนของผลิตภัณฑ  
 - ทักษะในการใหความรูแกผูจําหนายอิสระ คือ ความรูในเร่ืองชนิดและประโยชนของ

ผลิตภัณฑ ความรูดานเทคนิควิธีการขาย ความรูดานวิธีการติดตอส่ือสาร ความรูดานบุคลิกภาพ 
 - ทักษะในการบริหารศูนยดัชมิลล ลําพูน และศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง        
 - ความสามารถในการขายและการบริการใหลูกคาพึงพอใจ  
 - ความสามารถในการรักษายอดจําหนายและเพ่ิมยอดจําหนายของศูนยตัวแทนจําหนาย 

ในแตละเดือน 
 3. การประเมินพฤติกรรมในการทํางาน ไดแก  
                - ความละเอียดรอบคอบ  
                - ความรับผิดชอบและความซ่ือสัตยตอผูจําหนายอิสระและลูกคา  
   
 หลักเกณฑในการวัดผลงานของผูแทนจําหนาย ในสวนของศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง 
โดยศูนยดัชมิลล ลําพูน จะเปนผูวัดผลการทํางาน ไดแก  
  - การวัดผลจากยอดจําหนายของแตละเดือน คือ พิจารณาจากยอดจําหนายโดยรวมของผู
จําหนายอิสระท่ีอยูในการดูแลของศูนยฯ เปรียบเทียบกับยอดจําหนายท่ีศูนยดัชมิลล ลําพูน ได
กําหนดและกระจายยอดจําหนายท่ีไดรับจากบริษัทฯ วาผูจําหนายอิสระมีความสามารถรักษายอด
จําหนายตามเกณฑข้ันตํ่าท่ีถูกกําหนดไวไดหรือไม 
               - การใหความรูแกผูจําหนายอิสระท่ีอยูในเขตความรับผิดชอบ นอกเขตอําเภอเมือง ตาม
เกณฑของศูนยดัชมิลล ลําพูน 
               - การวัดความถูกตอง ชัดเจนในการทํางาน เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ ติดใจ ถามถึง 
               - ความขยันหม่ันเพียรในการทํางาน  
 
2.4.2 หลักเกณฑในการวัดผลงานของผูจําหนายอิสระ 
 ทางศูนยดัชมิลล ลําพูน จะมีเปาการขาย และผลตอบแทน คือโบนัสเปนรางวัลตอบแทน 
เพื่อสรางแรงจูงใจใหแกผูจําหนายอิสระแตละราย ในการเพิ่มยอดการขาย โดยทุกไตรมาสจะมีการ
ประเมินผลกัน 1 คร้ัง  
 เกณฑในการวัดผลงานผูจําหนายอิสระของศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง พิจารณาจาก 
     - ยอดการขายในแตละเดือนท่ีผูแทนจําหนายของศูนยฯ ไดกระจายตัวเลขใหเหมาะสม
แตละเขตพื้นท่ี  
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     - ความสามารถจากการหาสมาชิกรายใหมไดเพิ่มข้ึนจากเดิม ตามเกณฑท่ีบริษัทฯ ได
กําหนด คือ หาลูกคาเพิ่มอยางนอยวันละ 1 ราย เพื่อเพิ่มยอดจําหนายของผูจําหนายอิสระเองดวย 
     - จากการแกไขปญหาของลูกคา คือ ปญหาผลิตภัณฑชํารุดมีการเปล่ียนคืนผลิตภัณฑแก
ลูกคา  
 
2.5 การพัฒนาผูจําหนายอิสระ (Developing people)  

ทางศูนยดัชมิลล ลําพูน ไดมีการจัดฝกอบรมใหแกผูจําหนายอิสระตามนโยบายของบริษัท 
คือ ทางบริษัทฯ จะเปดศูนยฝกอบรมทุกเดือน เดือนละ 1 คร้ัง สวนชวงเวลาใดนั้นจะข้ึนอยูกับ
จํานวนพนักงานท่ีจะเขาฝกอบรม ซ่ึงบางเดือนมีการฝกอบรมอาทิตยแรกของเดือน บางเดือนมีการ
ฝกอบรมอาทิตยท่ีสองของเดือน สวนการฝกอบรมผูจําหนายอิสระของทางศูนยดัชมิลล อ.เวียง
หนองลอง ไดทําการฝกอบรมทุกไตรมาส ในรอบ 1 ป โดยนัดพบกับผูจําหนายอิสระจากศูนย
ตัวแทนจําหนายรายอ่ืนๆรวมกัน ทํากิจกรรมรวมกัน 1 คร้ัง สถานท่ีท่ีใชในการฝกอบรมผูจําหนาย
อิสระโดยใชศูนยดัชมิลล ลําพูนบอยท่ีสุด และมีการจัดอบรมในชวงฤดูหนาวมากท่ีสุด เพราะเปน
ชวงท่ียอดขายของศูนย และผูจําหนายอิสระลดลงอยางมาก  

การฝกอบรมผูจําหนายอิสระข้ึนอยูกับศักยภาพ ความสามารถ และอายุการทํางานเฉพาะ
ของแตละบุคคล เม่ือทุกๆไตรมาสท่ีมีการประเมินผลการทํางานแลวไมสามารถทํายอดขายใหบรรลุ
ตามเปาหมายก็จะมีการสงเขาฝกอบรมเพื่อเสริมความรู และทักษะการทํางานตางๆแกตัวแทนนั้นๆ 
ซ่ึงทางบริษัทดัชมิลล จํากัด จะมีศูนยฝกอบรมอยูในแตละภาค และเปดฝกอบรมทุกเดือน 

สถานท่ีท่ีใชในการฝกอบรมผูจําหนายอิสระ โดยใชศูนยฝกอบรมของบริษัทดัชมิลล จํากัด 
ท่ีมีการฝกอบรมบอยท่ีสุด คือ โรงแรมเชียงใหมภูคํา อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  

 
การฝกอบรมผูจําหนายอิสระ  
ความรูในเร่ืองของผลิตภัณฑ กอนท่ีจะเร่ิมตนการขายผลิตภัณฑชนิดใด การทําความเขาใจ

เกี่ยวกับตัวสินคาหรือผลิตภัณฑท่ีจะขายอยางลึกซ้ึง ชัดเจน เปนเร่ืองจําเปนอยางยิ่งเพราะนั่นจะทํา
ใหผูขายมีความเช่ือม่ันในคุณคาและสารประโยชนของตัวผลิตภัณฑ สามารถนําเสนอขอดีของ
ผลิตภัณฑแกลูกคาไดอยางม่ันใจ และนาเช่ือถือ ดังนี้ 

1. ทําความเขาใจเกี่ยวกับความหมายของคําวา “ดัชมิลล อรอยดี มีประโยชน” อรอยดี คือ 
หอม อรอยดวยรสชาติของนมสดและน้ําผลไม มีประโยชน คือ อุดมดวยโปรตีนและแคลเซียมจาก
นม วิตามินจากน้ําผลไม และจุลินทรียท่ีมีประโยชน ชวยใหรางกายดูดซึมไปใชประโยชนไดทันที 
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 2. ทําความเขาใจเกี่ยวกับการเปนพนักงานขาย จงเช่ือม่ัน และระลึกเสมอวา งานขายเปน
งานยอดฮิตท่ีตองอาศัยความสามารถของเราเองในการทํารายไดอยางงดงาม ซ่ึงไมใชคนทุกคนจะ
สามารถทําได คนท่ีมีความสามารถพิเศษ มีใจรัก มีความอดทนเทานั้นจึงจะเปนนักขายท่ีดีและ
ประสบความสําเร็จ  ซ่ึงผู ท่ีจะเปนนักขายท่ีดีตองมีเทคนิคการขายท่ีดีดวย  โดยเรียนรูจาก
ประสบการณของตัวเอง งานขายเปนงานท่ีเปดโอกาสใหสรางความสําเร็จดวยตนเอง มีอิสระ ทําให
มีโอกาสพบและไดรูจักคนมากกวา มีโอกาสไดพูดคุยแลกเปล่ียนความคิดเห็นเรียนรูจาก
ประสบการณของผูอ่ืน 
 3. ทําความเขาใจเกี่ยวกับบุคลิกภาพของผูจําหนายอิสระ โดยความสะอาด บุคลิกดี มีเสนห 
และภาพลักษณของผูขายจะสรางความเขาใจใหแกลูกคาวา “คนขายเปนอยางไร สินคายอมเปน
อยางนั้น” ลูกคาจะตัดสินใจซ้ือหรือไมยอมข้ึนอยูกับบุคลิกภาพของผูขายเม่ือแรกเห็น บุคลิกภาพ 
คือส่ิงท่ีผูอ่ืนมองดูตัวเราและนําไปคิดตอในใจวา เขารูสึกอยางไร เชน ชอบ ไมชอบ สกปรก สะอาด 
ซ่ึงบุคลิกภาพแบงออกเปน 2 สวน คือ 
 - บุคลิกภาพภายนอก หมายถึง ส่ิงท่ีสามารถสัมผัสและรับรูไดทันทีท่ีมองเห็น อันไดแก 
รูปราง หนาตา กิริยาทาทาง การแตงกาย เปนตน 
 - บุคลิกภาพภายใน หมายถึง ส่ิงท่ีอยูขางใน จิตใจเรา เปนส่ิงท่ีไมสามารถรับรูไดทันทีท่ีพบ 
แตเม่ืออยูไปนานๆ มีโอกาสไดใกลชิดพูดจากันก็จะทําใหรูได เชน ทัศนคติ นิสัยใจคอ คานิยม เปน
ตน 
 สําหรับพนักงานขาย บุคลิกภาพภายนอก เปนเหมือนประตูบานแรกท่ีจะเปดเขาไปสูใจของ
ลูกคา หากลูกคาเห็นพนักงานขายแลวเกดิความรูสึกในดานดี พอใจ กจ็ะทําใหเกดิการยอมรับในตัว
พนักงานขาย และมีโอกาสที่จะซ้ือสินคา 
 สวนบุคลิกภาพภายในจะมีผลในระยะยาวตอผูขาย ท้ังนี้เพราะแมบุคลิกภาพภายนอกจะดี 
สามารถสรางความประทับใจใหลูกคาเม่ือแรกเห็นจนยอมซ้ือสินคา แตหากบุคลิกภาพภายในไมดี 
เชน มีเลหเหล่ียม หลอกลวง นิสัยไมดี ลูกคาก็จะไมกลับมาซ้ือสินคาอีก 
 ผูจําหนายอิสระ หรือหนุม-สาวดัชมิลล ท่ีมีบุคลิกภาพท่ีดี จะตองปฏิบัติ ดังนี ้
       - เส้ือผาตองเปนฟอรมของบริษัทซักรีดใหสะอาดเรียบรอยดูดีอยูตลอดเวลาปกช่ือ
ดานขวาดวยตัวหนังสือสีน้ําเงิน 

      - รองเทา ถุงเทา ควรจะเปนสีขาว สะอาดท้ังสีและกล่ิน 
      - ซักทําความสะอาดหมวกดัชมิลลบอยๆ 
      - ผูชายตัดผมใหเรียบรอย ผูหญิงผมยาวใหรวบ มัดใหเรียบรอย 
      - ท้ังชายและหญิงควรตัดเล็บใหส้ัน  
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      - หนวดเคราตองโกนใหส้ัน สะอาดอยูเสมอ อยาปลอยใหมีกล่ินตัว หรือมีกล่ินปาก 
      - ใสเคร่ืองประดับท่ีเรียบรอยแตพอดี ไมใหดูรุงรังมากเกินไป 

        - อุปกรณการขาย กระเปาสะพาย กระเปาเงิน ควรดูแลใหอยูในสภาพดี สะอาดเสมอ 
       - ท้ังหญิงและชายไมจําเปนตองสวยหรือหลอ แตใหดูดี โดยเฉพาะผูหญิงควรจะมีการ
แตงหนาเล็กนอยพองาม 
  “ทุกสวนในรางกายของเราท่ีมองเห็นภายนอก ตองดูดีอยูเสมอและพึงระลึกเสมอวา เราคือ 
ภาพลักษณของ บริษัท ดัชมิลล จํากัด” 
 4. ทําความเขาใจเกี่ยวกับการใหบริการแกลูกคา โดยผูจําหนายอิสระควรสุภาพ จริงใจ ใน
การใหบริการ พนักงานขายตองเปนผูท่ีมีหัวใจและความต้ังใจในการบริการ เพราะงานขายตองทํา
ควบคูไปกับการบริการ จึงจะประสบความสําเร็จ แมงานบริการจะไมมีตัวตน สัมผัสไมได แต
สามารถตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาได ท้ังนี้ ผูท่ีเปนพนักงานขาย
ท่ีดี ตองมีบุคลิกภาพดี สุภาพออนนอม คลองแคลว จริงใจ มีมนุษยสัมพันธดี 

 
หัวใจของการใหบริการ 

 - รักษาหรือเพิ่มพูนศักดิ์ศรี คือ ปฏิบัติตอลูกคาดวยความเคารพและชวยใหลูกคาเกิด
ความรูสึกท่ีดีกับตัวเรา โดยอาจแสดงออกดวยคําพูด หรือสีหนาทาทาง 
 - รับฟง และตอบสนองความตองการของลูกคาดวยความเต็มใจ เชน การรับฟงวาลูกคาพูด
เร่ืองอะไร แลวแสดงวาเห็นใจและเขาใจในความรูสึกของเขา 
 - ใหคําแนะนําเม่ือลูกคามีปญหาเกี่ยวกับสินคา หรือไมทราบแนวทางการแกไขท่ีชัดเจน   
 - เราตองชวยแนะนํา เชน จะใหสงผลิตภัณฑประจําดีหรือไม หรือแนะนําวาลูกคาควรดื่ม
นมชนิดใด 
 - ความใสใจในการบริการลูกคา ดวยวิธีท่ีนาประทับใจ ไดแก ซ้ือการดเล็กๆ นอยๆ อวยพร
ลูกคาในเทศกาลสําคัญ การพบปะเยี่ยมเยียนสม่ําเสมอ (ไมใชไปเก็บเงินอยางเดียว) ทักทาย ไตถาม
สุขทุกข หรือยิ้มใหดวยไมตรีจิต  
 - การใหบริการที่ไมเกี่ยวกับการขาย เชน การชวยเหลือตามโอกาสอันควร เพื่อสรางความ
ประทับใจ  
 - ใหส่ิงท่ีดีท่ีสุดกับลูกคา เชน สินคาท่ีใหมเม่ือเกิดชํารุดเสียหายก็เปล่ียนคืนดวยความยินดี 
การทอนเงิน ควรใหเหรียญหรือธนบัตรในสภาพดีแกลูกคา จัดเรียงสินคาใหดูดีกอนสงถึงลูกคา 
เชน การจัดสินคาในถุง สอบถามความพึงพอใจของลูกคาอยูเสมอ เช็ดลางทําความสะอาดตูแช และ
เรียงสินคาใหดูดี ท้ังสินคาของเราและคูแขง 
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 เทคนิคท่ีตองจาํ และทําใหได 
 1. ลงมือทํากอนเสมอ โดยการวางแผนและเตรียมการลวงหนา 
 2. รูจักบริหารเวลา และเสนทางการขาย 
 3. สถิติมีไวเพือ่ทําลาย ดูผูท่ีทําสําเร็จเปนตัวอยาง แลวสรางตัวเองใหสําเร็จ หรือดีกวา 
 4. ปกปองลูกคาเกา  และขายใหชนะคูแขง    โดยใชวิธีการเนนการบริการท้ังกอนการ
ขายระหวางการขายและหลังการขาย พยายามชวงชิงลูกคามาใหได สรางขอไดเปรียบใหสินคาจน
ลูกคายอมรับ 
 5. วิธีทางการตลาดท่ีจะสรางลูกคา จับตาดูคูแขงกําลังทําอะไร และเราทําอะไร จุดดีของ
เราคืออะไร จุดดอยของคูแขงคืออะไร พบแลวก็ทําใหดียิ่งข้ึน เสนอสินคาใหตรงตามความตองการ
ของลูกคา 
 6. สรางจุดขายและจุดสนใจ โดยมองตลาดของเราวากวางแคไหน ดูคูแขงวามากหรือไม
ความสามารถของคูแขงเปนอยางไร เม่ือเปรียบเทียบกับเรา สรางขวัญกําลังใจใหตัวเอง เพื่อใหมี
ความพยายามท่ีจะขายอยางมีระบบและตอเนื่องและเปนการสรางความม่ันใจใหลูกคา  
3. ปญหาในการบริหารงานขายของผูแทนจําหนาย 
3.1 ปญหาดานการวางแผน 

ปญหาท่ีพบคือ การวางแผนเก่ียวกับผลิตภัณฑ ดานการจัดเก็บผลิตภัณฑ เพื่อใหเพียงพอ
กับความตองการของลูกคา ผลิตภัณฑบางชนิดมีปริมาณไมเพียงพอกับความตองการของลูกคา
โดยเฉพาะในชวงฤดูรอน ปญหาในเร่ืองของมาตรฐานของราคามีการปรับราคาเพิ่มสูงข้ึนจากเดิม 
แตไมปรับปริมาณผลิตภัณฑเพิ่มข้ึน สงผลทําใหยอดจําหนายและจํานวนลูกคาลดลงจากเดิม 20 %  

ปญหาดานการวางแผนดานการเก็บชําระเงินกับลูกคาท่ีคางชําระ ไมมีแบบแผนในการ
บันทึกอยางเปนระบบสงผลใหลืม และคนหารายช่ือผูคางชําระไดยาก 

กรณีท่ีศูนยดชัมิลล อ.เวียงหนองลอง ไดมีการกําหนดแผนการขายของผูจําหนายอิสระ โดย
การกําหนดเปาการขายของแตละรายในแตละเดือนอาจไมเปนไปตามแผนท่ีไดกําหนดไว 
เนื่องมาจากความไมแนนอนของสภาพอากาศ เชน ฝนตกทําใหปริมาณการจําหนายลดลง จํานวน
คร้ังในการจําหนายตอวันลดลง เปนตน 
 
3.2 ปญหาดานการจัดระบบงาน  ดานชองทางการจัดจําหนายปญหาท่ีเกิดข้ึน คือ ข้ันตอนในการ
สงมอบผลิตภัณฑ ทางบริษัทฯ ใชเวลาในการดําเนินงานมากทําใหเกิดความลาชาในการสงมอบ
ผลิตภัณฑแกผูจําหนายอิสระและลูกคา 
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3.3 ปญหาดานการกระจายงานและประสานงาน 
ปญหาในสวนของการประสานงานแจงใหทราบ ในชวงท่ีมีการปรับราคาเพิ่มข้ึน ทาง

บริษัทฯ ไดมีการแจงใหทางศูนยตัวแทนจําหนายทราบในระยะเวลากระทันหัน จึงเปนปญหาตอ
การแจงใหลูกคาทราบ ลูกคาบางรายจึงลดจํานวนการซ้ือ  
 ทางศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนองลอง มักไดรับขอมูลขาวสารจากทางบริษัทฯ ลาชา อาจ
เนื่องมาจากมีการจัดสงผลิตภัณฑใหเปนสถานท่ีสุดทายในแตละคร้ังของเขตจังหวัดลําพูน สงผลทํา
ใหการประชาสัมพันธ หรือประกาศขาวสารใหมๆ ใหแกผูจําหนายอิสระและลูกคาลาชา อีกท้ัง
ปญหาดานการติดตอส่ือสารกับผูจําหนายอิสระ คือ บางเขตการขายในกรณีท่ีผูจําหนายอิสระ
ออกจําหนายผลิตภัณฑในพื้นท่ีท่ีไมสามารถทําการติดตอได เนื่องมาจากในพ้ืนท่ีนั้นเปนจุดท่ีไมมี
สัญญาณโทรศัพท  
 
3.4 ปญหาดานการวัดผลงาน 
 เนื่องจากทางบริษัทฯ ไมมีการเขามาตรวจสอบในพ้ืนท่ีจริง และไมเคยลงพื้นท่ีเขาถึงลูกคา
อยางจริงจังดังเชนผูจําหนายอิสระ จึงทําใหเกิดความแตกตางดานความคิดเห็นในความรูเชิงลึกเร่ือง
ของผลิตภัณฑ และอาจไมไดคํานึงถึงความเปนจริงในชวงเวลาท่ีมีการจําหนายวาในบางคร้ังผู
จําหนายอิสระไมสามารถใหความรูแกลูกคาไดอยางท่ีบริษัทฯ ไดต้ังความคาดหมายไว 
 
3.5 ปญหาดานการพัฒนาคน 

การจัดอบรมใหความรูดานผลิตภัณฑแกผูจําหนายอิสระบางรายไมใหความสนใจในการ
เขารับการฝกอบรม โดยอางเหตุผลท่ีวา มีความจําเปนตองออกพ้ืนท่ี เพื่อทําการจัดสงผลิตภัณฑแก
ลูกคา หรือรานคาท่ีไดมีการนัดหมายไว และอางเหตุผลวาไมสะดวกในการเดินทางเขาไปฝกอบรม 
เนื่องจากระยะทางท่ีไกล ทําใหคาใชจายเพิ่มข้ึน 

ปญหาดานบุคลิกลักษณะและกริยามารยาทของผูจําหนายอิสระท่ีศูนยดัชมิลล อ.เวียงหนอง
ลอง พบ คือ ปญหาดานการพูดจา และยังมีความใจรอน เนื่องจากผูจําหนายอิสระบางรายยังขาดการ
ควบคุมอารมณในกรณีท่ีพบปญหา บางรายไมสามารถแกไขปญหาท่ีเกิดข้ึนได ตองพึ่งพาและยกให
เปนหนาท่ีของทางศูนยฯ ในการรับผิดชอบ และหากทางศูนยฯ ไมสามารถดําเนินการแกไขปญหา
ไดจะตองนําเขาท่ีประชุมกับทางศูนยดัชมิลล ลําพูน 
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สวนท่ี  2  ขอมูลเก่ียวกับ ผูจําหนายอิสระ 
 
ตอนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปของผูจําหนายอิสระ 
 
ตารางท่ี 1  แสดงจํานวนและรอยละของผูจําหนายอิสระ จําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน รอยละ 
ชาย 9 30.00 
หญิง 21 70.00 

รวม 30 100.00 
 

จากตารางท่ี 1 พบวา ผูจําหนายอิสระสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 70.00 และเพศ
ชาย คิดเปนรอยละ 30.00  
 
 
ตารางท่ี 2 แสดงจํานวนและรอยละของผูจําหนายอิสระ จําแนกตามอายุ 
 

อายุ จํานวน รอยละ 
21 - 30 ป 3 10.00 
31 - 40 ป 8 26.70 
41 - 50 ป 10 33.30 
51 ปข้ึนไป 9 30.00 

รวม 30 100.00 

 
 จากตารางท่ี 2 พบวา  ผูจําหนายอิสระมีกลุมอายุมากท่ีสุด ระหวาง 41-50 ป คิดเปนรอยละ 
33.30  รองลงมาไดแก อายุ51 ปข้ึนไป คิดเปนรอยละ 30.00  อายุระหวาง 31-40 ป คิดเปนรอยละ 
26.70  และ ระดับนอยท่ีสุดคือ อายุระหวาง 21 - 30 ป คิดเปนรอยละ 10.00 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 3 แสดงจํานวนและรอยละของผูจําหนายอิสระ จําแนกตามระดับการศึกษาข้ันสูงสุด 
 

การศึกษา จํานวน รอยละ 
ไมสูงกวาประถมศึกษาตอนปลาย   20 66.70 
มัธยมศึกษา 4 13.30 
ปวช. ปวส. หรืออนุปริญญา    5 16.70 
ปริญญาตรี     1 3.30 

รวม 30 100.00 
 
  จากตารางท่ี 3 พบวา ผูจําหนายอิสระสวนใหญมีระดับการศึกษาขั้นสูงสุด คือ ไมสูงกวา
ประถมศึกษาตอนปลาย รอยละ 66.70 รองลงมา คือ มัธยมศึกษาคิดเปนรอยละ 13.30 ปวช. ปวส. 
หรืออนุปริญญา คิดเปนรอยละ 16.70 และ นอยที่สุด คือ ปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 3.30 ตามลําดับ
    
ตารางท่ี 4 แสดงจํานวนและรอยละของผูจําหนายอิสระ จําแนกตามระยะเวลาท่ีมีประสบการณใน         
        การขายผลิตภัณฑดัชมิลล 
 
ระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล จํานวน รอยละ 

ไมเกิน 1 ป     5 16.70 
1 – 3 ป 7 23.30 
4 – 6 ป  8 26.70 
6 ปข้ึนไป 10 33.30 

รวม 30 100.00 
 

จากตารางท่ี 4 พบวา ผูจําหนายอิสระมีระยะเวลาและประสบการณในการขายผลิตภณัฑดัช
มิลล มากท่ีสุด คือ 6 ปข้ึนไป คิดเปนรอยละ 33.30  รองลงมา คือ มีประสบการณ 4 – 6 ป คิดเปน
รอยละ 26.70   มีประสบการณ 1 – 3 ป คิดเปนรอยละ 23.30  และ นอยท่ีสุดมีประสบการณไมเกิน 
1 ป คิดเปนรอยละ16.70 ตามลําดับ 
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ตอนท่ี 2  กระบวนการและเทคนิควิธีการขายของผูจําหนายอิสระ 
 
ตารางท่ี 5 แสดงจํานวน รอยละ และคาเฉล่ียของกระบวนการและเทคนิควิธีการขายของผูจําหนาย 
                 อิสระ ข้ันตอนการเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคา 
 

ระดับความคิดเห็น 
นอยท่ีสุด     นอย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 

 
กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 

ของผูจําหนายอิสระ จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

  จํานวน 
 (รอยละ) 

 
คาเฉลี่ย 

   (แปลผล) 

1. การเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคา 

    ก. ลูกคาปลีก       

1.1ใชวิธีการสอบถามและแนะนํา
จากลูกคาประจํา 

0 
(0) 

3 
(10.00) 

4 
(13.30) 

9 
(30.00) 

14 
(16.70) 

4.13 
(มาก) 

1.2 ใชวิธีการเดินตลาดเพ่ือเขาพบ
ลูกคาตามบานดวยตนเอง 

0 
(0) 

1 
(3.30) 

0 
(0) 

6 
(20.00) 

23 
(76.60) 

4.70 
(มากท่ีสุด) 

1.3 ใชวิธีการขายตามเทศกาล 
ประเพณี ทองถ่ิน 

2 
(6.70) 

13 
(43.30) 

0 
(0) 

10 
(33.30) 

5 
(16.70) 

3.10 
  (ปานกลาง) 

1.4 ใชวิธีการเขาพบลูกคาตามศูนย
ราชการตางๆ 

0 
(0) 

1 
(3.30) 

5 
(16.70) 

15 
(50.00) 

9 
(30.00) 

4.06 
(มาก) 

    ข. ลูกคาสง       

1.5 ใชวิธีการสอบถามและแนะนํา
จากลูกคาประจํา 

0 
(0) 

5 
(16.70) 

5 
(16.70) 

13 
(43.30) 

7 
(23.30) 

3.73 
(มาก) 

1.6 ใชวิธีการเขาหารานคาใหมๆ 0 
(0) 

1 
(3.30) 

6 
(20.00) 

8 
(26.70) 

15 
(50.00) 

4.23 
(มาก) 

รวม 
3.99 

( มาก ) 

 
จากตารางท่ี 5 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการ

เลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคา มีระดับการเห็นดวยอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ียรวม 3.99  
สวนผูจําหนายอิสระ ท่ีมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการเลือกสรรผูท่ี

คาดวาจะเปนลูกคาปลีก โดยใชวิธีการเดินตลาดเพ่ือเขาพบลูกคาตามบานดวยตนเอง ในระดับมาก
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ท่ีสุด มีคาเฉล่ีย 4.70 ใชวิธีการสอบถามและแนะนําจากลูกคาประจําในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 4.13 ใช
วิธีการเขาพบลูกคาตามศูนยราชการตางๆ มีคาเฉล่ีย 4.06 และใชวิธีการขายตามเทศกาล ประเพณี 
ทองถ่ินในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ีย 3.10 ตามลําดับ 

สวนผูจําหนายอิสระ ท่ีมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการเลือกสรรผูท่ี
คาดวาจะเปนลูกคาสง ในระดับมากโดยใชวิธีการเขาหารานคาใหมๆ มีคาเฉล่ีย 4.23 และใชวิธีการ
สอบถามและแนะนําจากลูกคาประจํา มีคาเฉล่ีย 3.73 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 6 แสดงจํานวน รอยละ ของผูตอบแบบสอบถามและคาเฉล่ียของกระบวนการและเทคนคิ 
                 วิธีการขายของผูจําหนายอิสระ ข้ันตอนการเตรียมตัวดานการแตงกายกอนเขาพบลูกคา 
 

ระดับความคิดเห็น 
นอยท่ีสุด     นอย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 

 
กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 

ของผูจําหนายอิสระ จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

 
คาเฉลี่ย 

   (แปลผล) 

2. การเตรียมตัวดานการแตงกายกอนเขาพบลูกคา 

2.1 ดูแลความสะอาด และความ
เรียบรอยของเสื้อผา ทรงผม เล็บ 
และความสะอาดสวนอื่นๆ ของ
รางกายอยูเสมอ 

0 
(0) 

0 
(0) 

1 
(3.33) 

6 
(20.00) 

23 
(76.70) 

4.73 
(มากท่ีสุด) 

2.2 ดูแลสุขภาพรางกาย ใหแข็งแรง
สมบูรณอยูเสมอ 

0 
(0) 

1 
(3.30) 

7 
(23.30) 

6 
(20.00) 

16 
(53.30) 

4.23 
(มาก) 

รวม 
 4.48 
(มาก) 

 
จากตารางท่ี 6 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการ

เตรียมตัวดานการแตงกายกอนเขาพบลูกคามีระดับการเห็นดวยอยูในระดับมากโดยมีคาเฉล่ียรวม 
4.48  

สวนผูจําหนายอิสระท่ีมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการเตรียมตัวดาน
การแตงกายกอนเขาพบลูกคา โดยดูแลความสะอาด และความเรียบรอยของเส้ือผา ทรงผม เล็บ และ
ความสะอาดสวนอ่ืนๆ ของรางกายอยูเสมอ ในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ีย 4.73 และดูแลสุขภาพ
รางกาย ใหแข็งแรงสมบูรณอยูเสมอในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 4.23 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 7 แสดงจํานวน รอยละ ของผูตอบแบบสอบถามและคาเฉล่ียของกระบวนการและเทคนิค 
                วิธีการขายของผูจําหนายอิสระ    ข้ันตอนการเตรียมอุปกรณท่ีจําเปนในการนําเสนอขาย  
                ผลิตภัณฑกอนเขาพบลูกคา 
 

ระดับความคิดเห็น 
นอยท่ีสุด     นอย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 

 
กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 

ของผูจําหนายอิสระ จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

  จํานวน 
 (รอยละ) 

 
คาเฉลี่ย 

   (แปลผล) 

3. การเตรียมอุปกรณท่ีจําเปนในการนําเสนอขายผลิตภัณฑกอนเขาพบลูกคา 
3.1 ดูแลความสะอาดของรถ 
กระเปาถือ และถังบรรจุ 
ดัชมิลลอยูเสมอ 

0 
(0) 

0 
(0) 

0 
(0) 

2 
(6.70) 

28 
 (93.30) 

4.93 
(มากท่ีสุด) 

3.2 ตรวจสอบและจัดเตรียม
อุปกรณอื่นๆ เชน ปากกา สมุด ถุง
บรรจุ  หลอด ชอน เปนตน 

0 
(0) 

0 
(0) 

0 
(0) 

1 
(3.30) 

29 
(96.70) 

 4.96 
(มากท่ีสุด) 

รวม 
4.94 

 ( มากท่ีสุด ) 

 
จากตารางท่ี 7 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการ

เตรียมอุปกรณท่ีจําเปนในการนําเสนอขายผลิตภัณฑกอนเขาพบลูกคา มีระดับการเห็นดวยอยูใน
ระดับมากท่ีสุด ท่ีคาเฉล่ียรวม 4.94  

สวนผูจําหนายอิสระ ท่ีมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการเตรียมอุปกรณ
ท่ีจําเปนในการนําเสนอขายผลิตภัณฑกอนเขาพบลูกคาในระดบัมากท่ีสุด โดยตรวจสอบและ
จัดเตรียมอุปกรณอ่ืนๆ เชน ปากกา สมุด ถุงบรรจุ  หลอด ชอน มีคาเฉล่ีย  4.96 และดูแลความ
สะอาดของรถ กระเปาถือ และถังบรรจุดัชมิลลอยูเสมอ มีคาเฉล่ีย 4.93 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 8 แสดงจํานวน รอยละ ของผูตอบแบบสอบถามและคาเฉล่ียของกระบวนการและเทคนิค 
                 วิธีการขายของผูจําหนายอิสระ ข้ันตอนการเขาพบลูกคา 
 

ระดับความคิดเห็น 
นอยท่ีสุด นอย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 

 
กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 

ของผูจําหนายอิสระ จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

4. การเขาพบลูกคา 
4.1 มีการวางแผนกอนพบลูกคา
เปนรายสัปดาห 

2 
(6.70) 

7 
(23.30) 

2 
(6.70) 

5 
(16.70) 

14 
(46.70) 

3.73 
 (มาก) 

4.2 มีการนัดหมายลูกคากอน 1 วัน
เสมอ 

11 
(36.70) 

16 
(53.30) 

2 
(6.70) 

0 
(0) 

1 
(3.30) 

 1.80 
(นอย) 

4.3 การเขาพบโดยวิธีสุม เชน เขา
พบ หรือโทรศัพทติดตอลูกคาโดย
ไมมีการนัดหมายลวงหนา 

1 
(3.30) 

1 
(3.30) 

1 
(3.30) 

7 
(23.30) 

20 
 (66.70) 

4.46 
(มาก) 

4.4 เขาพบลูกคาเฉพาะเมื่อจะไปรับ
ชําระเงินคาผลิตภัณฑ 

23 
(76.70) 

5 
(16.70) 

1 
(3.30) 

0 
(0) 

1 
(3.30) 

1.36 
 (นอยท่ีสุด) 

รวม 
2.83 

 (ปานกลาง ) 

 
จากตารางท่ี 8 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการ

เขาพบลูกคา มีระดับการเห็นดวยอยูในระดบัระดับปานกลาง ท่ีคาเฉล่ียรวม 2.83  
สวนผูจําหนายอิสระ ท่ีมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการเขาพบลูกคาใน

ระดับมาก ไดแก การเขาพบโดยวิธีสุม เชน เขาพบ หรือโทรศัพทติดตอลูกคาโดยไมมีการนัดหมาย
ลวงหนา มีคาเฉล่ีย 4.46  การวางแผนกอนพบลูกคาเปนรายสัปดาห  มีคาเฉล่ีย 3.73 

สวนผูจําหนายอิสระ ท่ีมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการเขาพบลูกคาใน
ระดับนอย โดยมีการนัดหมายลูกคากอน 1 วันเสมอ  มีคาเฉล่ีย 1.80 และโดยเขาพบลูกคาเฉพาะเม่ือ
จะไปรับชําระเงินคาผลิตภัณฑ ในระดับนอยท่ีสุด มีคาเฉล่ีย 1.36 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 9 แสดงจํานวน รอยละ ของผูตอบแบบสอบถามและคาเฉล่ียของกระบวนการและเทคนิค 
                วิธีการขายของผูจําหนายอิสระ ข้ันตอนวิธีการเสนอขายผลิตภัณฑท่ีใช 
 

ระดับความคิดเห็น 
นอยท่ีสุด นอย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 

 
กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 

ของผูจําหนายอิสระ จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

5. วิธีการเสนอขายผลิตภัณฑท่ีใช 
5.1 นําเสนอโดยการสรางความ
เช่ือมั่นใหผูบริโภค 

0 
(0) 

0 
(0) 

1 
(3.30) 

7 
(23.30) 

22 
(73.30) 

4.70 
 (มากท่ีสุด) 

5.2 นําเสนอโดยการอธิบายใหเกิด
ความเขาใจงาย 

0 
(0) 

1 
(3.30) 

0 
(0) 

7 
(23.30) 

22 
(73.30) 

 4.66 
(มากท่ีสุด) 

5.3 นําเสนอโดยบอกประโยชนที่
ลูกคาจะไดรับ 

0 
(0) 

5 
(16.70) 

0 
(0) 

10 
(33.30) 

15 
 (50.00) 

4.16 
(มาก) 

รวม 
4.50 

 ( มาก ) 

 
จากตารางท่ี 9 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการ

เสนอขายผลิตภัณฑท่ีใช มีระดับการเห็นดวยอยูในดวยระดับมาก ท่ีคาเฉล่ียรวม 4.50  
สวนผูจําหนายอิสระ ท่ีมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการเสนอขาย

ผลิตภัณฑท่ีใชในระดับมากท่ีสุด ไดแก โดยการนําเสนอเพื่อสรางความเช่ือม่ันใหผูบริโภค มี
คาเฉล่ีย 4.70 นําเสนอโดยการอธิบายใหเกิดความเขาใจงาย มีคาเฉล่ีย 4.66 และนําเสนอโดยบอก
ประโยชนท่ีลูกคาจะไดรับในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 4.16 ตามลําดับ 

 
 
 
 
 
 
 
 



 49 

ตารางท่ี 10 แสดงจํานวน รอยละ ของผูตอบแบบสอบถามและคาเฉล่ียของกระบวนการและเทคนิค 
                   วิธีการขายของผูจําหนายอิสระ ข้ันตอนเทคนิควิธีในการขาย 
 

ระดับความคิดเห็น 
นอยท่ีสุด นอย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 

 
กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 

ของผูจําหนายอิสระ จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

       6. เทคนิควิธีในการขาย 

6.1 พบปะเยี่ยมเยียนทักทาย ไตถาม
สุขทุกขสม่ําเสมอ 

0 
(0) 

0 
(0) 

1 
(3.30) 

7 
(23.30) 

22 
(73.30) 

4.70 
 (มากท่ีสุด) 

6.2 มีการลดราคาใหลูกคาประจํา 0 
(0) 

3 
(10.00) 

9 
(30.00) 

7 
(23.30) 

11 
(36.70) 

 3.86 
(มาก) 

6.3 มีความสามารถในการจําช่ือ
ลูกคาไดแมนยํา 

0 
(0) 

2 
(6.70) 

4 
(13.30) 

9 
(30.00) 

15 
 (50.00) 

4.23 
(มาก) 

6.4 มีการลดราคาเมื่อลูกคาซื้อเปน
จํานวนมาก 

0 
(0) 

6 
(20.00) 

12 
(40.00) 

9 
(30.00) 

3 
(10.00) 

3.30 
 (ปานกลาง) 

6.5 มีการสงเสริมการขายโดย
วิธีการแถมสินคา 

1 
(3.30) 

7 
(23.30) 

19 
(63.30) 

3 
(10.00) 

0 
(0) 

 2.80 
(ปานกลาง) 

6.6 มีการเตรียมเงินเพ่ือทอนใหกับ
ลูกคาในสภาพที่ดี 

0 
(0) 

3 
(10.00) 

5 
(16.70) 

14 
(46.70) 

8 
 (26.70) 

3.90 
(มาก) 

6.7 มีการจัดเรียงผลิตภัณฑใหดูดี
กอนสงถึงลูกคาเสมอ 

0 
(0) 

1 
(3.30) 

1 
(3.30) 

11 
(36.70) 

17 
 (56.70) 

4.46 
(มาก) 

รวม 
3.89 

 ( มาก ) 

 
จากตารางท่ี 10 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีในการขาย มีระดับการ

เห็นดวยอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ียรวม 3.89 
สวนผูจําหนายอิสระท่ีมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขาย โดยการพบปะเยี่ยมเยียน

ทักทาย ไตถามสุขทุกขสมํ่าเสมอ อยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ีย 4.70  
สวนผูจําหนายอิสระท่ีมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในระดับมาก ไดแก วธีิการ

จัดเรียงผลิตภณัฑใหดดูีกอนสงถึงลูกคาเสมอ มีคาเฉล่ีย 4.46 มีความสามารถในการจําช่ือลูกคาได
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แมนยํา มีคาเฉล่ีย 4.23 มีการเตรียมเงินเพื่อทอนใหกับลูกคาในสภาพท่ีด ี มีคาเฉล่ีย 3.90 และมีการ
ลดราคาใหลูกคาประจํา มีคาเฉล่ีย 3.86 ตามลําดับ 

สวนผูจําหนายอิสระท่ีมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในระดับปานกลาง ไดแก การ
ลดราคาเม่ือลูกคาซ้ือเปนจํานวนมาก มีคาเฉล่ีย 3.30 การสงเสริมการขายโดยวิธีการแถมสินคา มี
คาเฉล่ีย 2.80 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 11 แสดงจํานวน รอยละ ของผูตอบแบบสอบถามและคาเฉล่ียของกระบวนการและเทคนิค 
                   วิธีการขายของผูจําหนายอิสระ ข้ันตอนการตอบขอโตแยง 
 

ระดับความคิดเห็น 
นอยท่ีสุด นอย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 

 
กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 

ของผูจําหนายอิสระ จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

7. การตอบขอโตแยง 
7.1 มีความรูดานผลิตภัณฑอยาง
แทจริง เพ่ือตอบคําถามลูกคาอยาง
มีเหตุผล 

2 
(6.70) 

7 
(23.30) 

10 
(33.30) 

7 
(23.30) 

4 
(13.30) 

3.13 
 (ปานกลาง) 

7.2 รับฟงปญหาหรือขอโตแยงจาก
ลูกคาดวยความเช่ือมั่นเสมอ 

0 
(36.70) 

1 
(53.30) 

13 
(6.70) 

10 
(0) 

6 
(3.30) 

 3.70 
(มาก) 

7.3 ไมกลัวปญหาหรือขอโตแยงที่
เกิดขึ้น 

0 
(0) 

4 
(13.30) 

12 
(40.00) 

10 
(33.30) 

4 
 (13.30) 

3.46 
(ปานกลาง) 

7.4 มีการคาดคะเนลวงหนากอน
พบลูกคาเสมอ 

1 
(3.30) 

13 
(43.30) 

11 
(36.70) 

2 
(6.70) 

3 
(10.00) 

2.76 
 (ปานกลาง) 

7.5 ไมมีการหลีกเล่ียงปญหา และ
พยายามตอบคําถามใหลูกคาเขาใจ 

0 
(0) 

1 
(3.30) 

6 
(20.00) 

17 
(56.70) 

6 
(20.00) 

 3.93 
(มาก) 

รวม 
 3.39 

(ปานกลาง) 

 
จากตารางท่ี 11 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในการตอบขอ

โตแยงมีระดับการเห็นดวยอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉล่ียรวม 3.39  
สวนผูจําหนายอิสระท่ีมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในการตอบขอโตแยงในระดับ

มาก ไดแก ไมมีการหลีกเล่ียงปญหา และพยายามตอบคําถามใหลูกคาเขาใจ มีคาเฉล่ีย 3.93 รับฟง
ปญหาหรือขอโตแยงจากลูกคาดวยความเช่ือม่ันเสมอ มีคาเฉล่ีย 3.70  

สวนผูจําหนายอิสระท่ีมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในการตอบขอโตแยงในระดับ
ปานกลาง ไดแก ไมกลัวปญหาหรือขอโตแยงท่ีเกิดข้ึน มีคาเฉล่ีย 3.46 มีความรูดานผลิตภัณฑอยาง
แทจริง เพื่อตอบคําถามลูกคาอยางมีเหตุผล มีคาเฉล่ีย 3.13 และมีการคาดคะเนลวงหนากอนพบ
ลูกคาเสมอ มีคาเฉล่ีย 2.76 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 12 แสดงจํานวน รอยละ ของผูตอบแบบสอบถามและคาเฉล่ียของกระบวนการและเทคนิค 
                   วิธีการขายของผูจําหนายอิสระ ข้ันตอนการปดการขาย 
 

ระดับความคิดเห็น 
นอยท่ีสุด นอย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 

 
กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 

ของผูจําหนายอิสระ จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

8. การปดการขาย 
8.1 ปดการขายโดยใหลูกคา
ตัดสินใจเอง 

0 
(0) 

1 
(3.30) 

1 
(3.30) 

8 
(26.70) 

20 
(66.70) 

4.56 
 (มากท่ีสุด) 

8.2 นําเสนอผลิตภัณฑกอนจึงปด
การขาย 

0 
(0) 

1 
(3.30) 

5 
(16.70) 

10 
(33.30) 

14 
(46.70) 

 4.23 
(มาก) 

8.3 แมลูกคาปฏิเสธการซื้อ จะมี
การแจงเบอรติดตอใหทราบ เมื่อ
ลูกคาตองการติดตอสอบถามขอมูล
เพ่ิมเติม 

0 
(0) 

8 
(26.70) 

14 
(46.70) 

7 
(23.30) 

1 
 (3.30) 

3.03 
(ปานกลาง) 

รวม 
 3.94 
(มาก) 

 
จากตารางท่ี 12 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการ

ปดการขายมีระดับการเห็นดวยอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ียรวม 3.94 
สวนผูจําหนายอิสระท่ีมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการปดการขาย โดย

ใหลูกคาตัดสินใจเอง ในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ีย 4.56 ในระดับมากมีการปดการขายโดยนาํเสนอ
ผลิตภัณฑกอนจึงปดการขาย มีคาเฉล่ีย 4.23  

สวนผูจําหนายอิสระท่ีมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการปดการขาย แม
ลูกคาปฏิเสธการซ้ือ จะมีการแจงเบอรติดตอใหทราบ เม่ือลูกคาตองการติดตอสอบถามขอมูล
เพิ่มเติม ในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ีย 3.03 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 13 แสดงจํานวน รอยละ ของผูตอบแบบสอบถามและคาเฉล่ียของกระบวนการและเทคนิค 
                   วิธีการขายของผูจําหนายอิสระ ข้ันตอนการติดตามผลหลังการขาย 
 

ระดับความคิดเห็น 
นอยท่ีสุด นอย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 

 
กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 

ของผูจําหนายอิสระ จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

9. การติดตามผลหลังการขาย 

    ก. ลูกคาปลีก       
9.1 สินคาเมื่อเกิดชํารุดเสียหายมี
การเปล่ียนคืนดวยความยินดี 

0 
(0) 

3 
(10.00) 

10 
(33.30) 

14 
(46.70) 

3 
(10.00) 

3.56 
 (มาก) 

9.2 มีการสอบถาม หรือสั่งซื้อ
ผลิตภัณฑทางโทรศัพท 

1 
(3.30) 

9 
(30.00) 

8 
(26.70) 

7 
(23.30) 

5 
(16.70) 

3.20 
(ปานกลาง) 

9.3 มีการแวะเยี่ยมเยียนลูกคา 0 
(0) 

1 
(3.30) 

0 
(0) 

14 
(46.70) 

15 
 (50.00) 

4.43 
(มาก) 

9.4 มีการสงการดอวยพรใน
เทศกาลพิเศษ 

23 
(76.70) 

6 
(20.00) 

1 
(3.30) 

0 
(0) 

0 
(0) 

1.26 
 (นอยท่ีสุด) 

9.5 มีการรวมงานสําคัญๆ ของ
ลูกคา เชน งานแตงงาน งานทําบุญ
ขึ้นบานใหม 

0 
(0) 

2 
(6.70) 

10 
(33.30) 

12 
(40.00) 

6 
(20.00) 

 3.73 
(มาก) 

9.6 สงขาวสารใหมๆจากบริษัทที่
เปนประโยชนตอลูกคา 

0 
(0) 

0 
(0) 

0 
(0) 

11 
(36.70) 

19 
 (63.30) 

4.63 
(มากท่ีสุด) 

     ข. ลูกคาสง       
9.7 สินคาเมื่อเกิดชํารุดเสียหายมี
การเปล่ียนคืนดวยความยินดี 

0 
(0) 

2 
(6.70) 

11 
(36.70) 

12 
(40.00) 

5 
(16.70) 

3.66 
 (มาก) 

9.8 มีการสอบถาม หรือสั่งซื้อ
ผลิตภัณฑทางโทรศัพท 

1 
(3.30) 

6 
(20.00) 

12 
(40.00) 

8 
(26.70) 

3 
(10.00) 

 3.20 
(ปานกลาง) 

9.9 มีการแวะเยี่ยมเยียนลูกคา 0 
(0) 

1 
(3.30) 

6 
(20.00) 

18 
(60.00) 

5 
 (16.70) 

3.90 
(มาก) 
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ตารางท่ี 13 แสดงจํานวน รอยละ ของผูตอบแบบสอบถามและคาเฉล่ียของกระบวนการและเทคนิค 
                   วิธีการขายของผูจําหนายอิสระ ข้ันตอนการติดตามผลหลังการขาย (ตอ) 

 
ระดับความคิดเห็น 

นอยท่ีสุด     นอย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 

 
กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 

ของผูจําหนายอิสระ จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
 (รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

  จํานวน 
 (รอยละ) 

 
คาเฉลี่ย 

   (แปลผล) 

9.10 มีการรวมงานสําคัญๆ ของ
ลูกคา เชน งานแตงงาน งานทําบุญ
ขึ้นบานใหม 

2 
(6.70) 

5 
(16.70) 

6 
(20.00) 

15 
(50.00) 

2 
(6.70) 

3.30 
 (ปานกลาง) 

9.11 สงขาวสารใหมๆจากบริษัทที่
เปนประโยชนตอลูกคา 

0 
(0) 

0 
(0) 

0 
(0) 

4 
(13.30) 

26 
(86.70) 

 4.86 
(มากท่ีสุด) 

รวม 
3.61  

(มาก) 

 
จากตารางท่ี 13 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการ

ติดตามผลหลังการขาย มีระดับการเห็นดวยอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ียรวม 3.61 
สวนผูจําหนายอิสระท่ีมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการติดตามผลหลัง

การขายลูกคาปลีก โดยการสงขาวสารใหมๆจากบริษัทท่ีเปนประโยชนตอลูกคาในระดับมากท่ีสุด 
มีคาเฉล่ีย 4.63 ในระดับมาก ไดแก มีการแวะเยี่ยมเยียนลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.43 มีการรวมงานสําคัญๆ 
ของลูกคา เชน งานแตงงาน งานทําบุญข้ึนบานใหม มีคาเฉล่ีย 3.73 และสินคาเม่ือเกิดชํารุดเสียหาย
มีการเปล่ียนคืนดวยความยินดี มีคาเฉล่ีย 3.56 ในระดับปานกลางมีการสอบถาม หรือส่ังซ้ือ
ผลิตภัณฑทางโทรศัพท มีคาเฉล่ีย 3.20 และมีการสงการดอวยพรในเทศกาลพิเศษ อยูในระดับนอย
ท่ีสุด มีคาเฉล่ีย 1.26 

สวนผูจําหนายอิสระท่ีมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการติดตามผลหลัง
การขายลูกคาสง โดยการสงขาวสารใหมๆจากบริษัทท่ีเปนประโยชนตอลูกคาในระดับมากท่ีสุด มี
คาเฉลี่ย 4.86 ในระดับมาก ไดแก มีการแวะเยี่ยมเยียนลูกคา มีคาเฉล่ีย 3.90 สินคาเม่ือเกิดชํารุด
เสียหายมีการเปล่ียนคืนดวยความยินดี 3.66 ในระดับปานกลาง ไดแก มีการรวมงานสําคัญๆ ของ
ลูกคา เชน งานแตงงาน งานทําบุญข้ึนบานใหม มีคาเฉล่ีย 3.30 และมีการสอบถาม หรือส่ังซ้ือ
ผลิตภัณฑทางโทรศัพท มีคาเฉล่ีย 3.20 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 14 แสดงจํานวน รอยละ ของผูตอบแบบสอบถามและคาเฉล่ียของกระบวนการและเทคนิค 
                   วิธีการขายของผูจําหนายอิสระ ข้ันตอนการใหการบริการแกลูกคา 
 

ระดับความคิดเห็น 
นอยท่ีสุด นอย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 

 
กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 

ของผูจําหนายอิสระ จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

10. การใหการบริการแกลูกคา 
10.1 บริการใหตรงเวลา และตรง
ตามที่ลูกคาตองการเพื่อใหลูกคา
เกิดความพึงพอใจสูงสุด 

0 
(0) 

0 
(0) 

4 
(13.30) 

6 
(20.00) 

20 
(66.70) 

4.53 
 (มากท่ีสุด) 

10.2 เยี่ยมเยียนลูกคา เพ่ือรักษา
ความสัมพันธที่ดีกับลูกคาหลังการ
ซื้อผลิตภัณฑ 

0 
(0) 

0 
(0) 

0 
(0) 

9 
(30.00) 

21 
(70.00) 

 4.70 
(มากท่ีสุด) 

10.3 บริการใหลูกคาเกิดความ
พอใจ เพ่ือใหลูกคากลับมาซื้อซ้ํา
จนเปนลูกคาประจํา 

0 
(0) 

0 
(0) 

0 
(0) 

5 
(16.70) 

25 
(83.30) 

4.83 
 (มากท่ีสุด) 

10.4 บริการใหคําแนะนําและ
คําปรึกษาตางๆ แกลูกคาที่มีปญหา 
เพ่ือใหลูกคาเกิดความมั่นใจและมี
การบอกตอจนเกิดลูกคารายใหม 

0 
(0) 

7 
(23.30) 

7 
(23.30) 

9 
(30.00) 

7 
(23.30) 

 3.53 
(มาก) 

10.5 ใหบริการสงผลิตภัณฑถึงบาน 
หรือรานคา เพ่ือเพ่ิมยอดขายและ
ปริมาณการขายผลิตภัณฑใหมาก
ขึ้น 

0 
(0) 

0 
(0) 

1 
(3.30) 

2 
(6.70) 

27 
(90.00) 

 4.86 
(มากท่ีสุด) 

รวม 
4.49 

 (มาก) 

 
จากตารางท่ี 14 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขาย ในข้ันตอนการ

ใหการบริการแกลูกคามีระดับการเห็นดวยอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ียรวม 4.49 
สวนผูจําหนายอิสระท่ีมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการใหการบริการแก

ลูกคา ในระดับมากท่ีสุด ไดแก ใหบริการสงผลิตภัณฑถึงบาน หรือรานคา เพื่อเพิ่มยอดขายและ
ปริมาณการขายผลิตภัณฑใหมากข้ึน มีคาเฉลี่ย 4.86 บริการใหลูกคาเกิดความพอใจ เพื่อใหลูกคา
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กลับมาซ้ือซํ้าจนเปนลูกคาประจํา มีคาเฉล่ีย 4.83 เยี่ยมเยียนลูกคา เพื่อรักษาความสัมพันธท่ีดีกับ
ลูกคาหลังการซ้ือผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย 4.70 และบริการใหตรงเวลา และตรงตามท่ีลูกคาตองการ
เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุด มีคาเฉล่ีย 4.53 
 สวนผูจําหนายอิสระท่ีมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการใหการบริการแก
ลูกคา มีการบริการใหคําแนะนําและคําปรึกษาตางๆ แกลูกคาท่ีมีปญหา เพื่อใหลูกคาเกิดความม่ันใจ
และมีการบอกตอจนเกิดลูกคารายใหมในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 3.53 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 15 แสดงคาเฉล่ีย ของกระบวนการและเทคนิควธีิการขายของผูจําหนายอิสระ ในข้ันตอน       
                   การเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคาและระดบัการศึกษาข้ันสูงสุด  

 
ระดับการศึกษาข้ันสูงสุด 

ไมสูงกวา
ประถมศึกษา
ตอนปลาย 

 
มัธยมศึกษา 

ปวช. 
ปวส. 

อนุปริญญา 

 
ปริญญาตรี กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 

ของผูจําหนายอิสระ 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

1. การเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคา 

    ก. ลูกคาปลีก       

1.1 ใชวิธีการสอบถามและแนะนํา
จากลูกคาประจํา 

4.05 
(มาก) 

4.50 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.13 
(มาก) 

1.2 ใชวิธีการเดินตลาดเพ่ือเขาพบ
ลูกคาตามบานดวยตนเอง 

4.60 
(มากที่สุด) 

4.75 
(มากที่สุด) 

5.00 
(มากที่สุด) 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.70 
(มากท่ีสุด) 

1.3 ใชวิธีการขายตามเทศกาล 
ประเพณี ทองถ่ิน 

2.70 
(ปานกลาง) 

4.25 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

2.00 
(นอย) 

3.10 
(ปานกลาง) 

1.4 ใชวิธีการเขาพบลูกคาตามศูนย
ราชการตางๆ 

3.80 
(มาก) 

4.50 
(มาก) 

4.60 
(มากที่สุด) 

4.50 
(มาก) 

4.06 
(มาก) 

    ข. ลูกคาสง      

1.5 ใชวิธีการสอบถามและแนะนํา
จากลูกคาประจํา 

3.40 
(ปานกลาง) 

4.50 
(มาก) 

4.40 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

3.73 
(มาก) 

1.6 ใชวิธีการเขาหารานคาใหมๆ 3.95 
(มาก) 

4.75 
(มากที่สุด) 

4.80 
(มากที่สุด) 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.23 
(มาก) 

รวม 
3.75 

(มาก) 
4.54 

(มากท่ีสุด) 
4.46 

(มาก) 
4.25 

(มาก) 
3.99 

(มาก) 

 
จากตารางท่ี 15 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการ

เลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคาโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ียรวม 3.99  
ผูจําหนายอิสระท่ีใชกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในการเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปน

ลูกคาปลีก โดยวิธีการเดินตลาดเพื่อเขาพบลูกคาตามบานดวยตนเอง ใหความสําคัญในระดับมาก
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ท่ีสุด มีคาเฉล่ีย 4.70 ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก วิธีการสอบถามและแนะนําจากลูกคาประจํา มี
คาเฉล่ีย 4.13 และวิธีการเขาพบลูกคาตามศูนยราชการตางๆ มีคาเฉล่ีย 4.06 ใหความสําคัญในระดับ
ปานกลาง โดยใชวิธีการขายตามเทศกาล ประเพณี ทองถ่ิน มีคาเฉล่ีย 3.10 ข้ันตอนการเลือกสรรผูท่ี
คาดวาจะเปนลูกคาสง ใหความสําคัญระดับมากตอวิธีการเขาหารานคาใหมๆ มีคาเฉล่ีย 4.23  และ
วิธีการสอบถามและแนะนําจากลูกคาประจํา มีคาเฉล่ีย 3.73 

สวนผูจําหนายอิสระท่ีอยูในระดับมากท่ีสุด คือ การศึกษาระดับมัธศึกษา มีคาเฉล่ีย 4.54 ใน
ระดับมาก ไดแก การศึกษาระดับไมสูงกวาประถมศึกษาตอนปลาย มีคาเฉล่ีย 3.75 การศึกษาระดับ
ปวช. ปวส. หรืออนุปริญญา มีคาเฉล่ีย 4.46 และการศึกษาระดับปริญญาตรี มีคาเฉล่ีย 4.25  

สวนผูจําหนายอิสระในระดับการศึกษาไมสูงกวาประถมศึกษาตอนปลาย ใหความสําคัญ 
ตอการเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคาปลีก โดยใชวิธีการเดินตลาดเพื่อเขาพบลูกคาตามบานดวย
ตนเอง ระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ีย 4.60 ใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก วิธีการสอบถามและ
แนะนําจากลูกคาประจํา มีคาเฉล่ีย 4.05 วิธีการเขาพบลูกคาตามศูนยราชการตางๆ มีคาเฉล่ีย 3.80  
  สวนผูจําหนายอิสระในระดับการศึกษาไมสูงกวาประถมศึกษาตอนปลาย ใหความสําคัญ 
ตอการเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคาสง โดยใชวิธีการเขาหารานคาใหมๆ ในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 
3.95 และใชวิธีการสอบถามและแนะนําจากลูกคาประจํา ในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ีย 3.40 

 สวนผูจําหนายอิสระในระดับการศึกษามัธยมศึกษา ใหความสําคัญตอการเลือกสรรผูท่ีคาด
วาจะเปนลูกคาปลีก โดยใชวิธีการเดินตลาดเพื่อเขาพบลูกคาตามบานดวยตนเอง ระดับมากที่สุด มี
คาเฉล่ีย 4.75 ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก การใชวิธีการสอบถามและแนะนําจากลูกคาประจํา มี
คาเฉล่ีย 4.50 วิธีการเขาพบลูกคาตามศูนยราชการตางๆ มีคาเฉล่ีย 4.50 และวิธีการขายตามเทศกาล 
ประเพณี ทองถ่ิน มีคาเฉล่ีย 4.25 การเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคาสง โดยใชวิธีการเขาหารานคา
ใหมๆ ระดับมากท่ีสุด มีคาเฉลี่ย 4.75 และใชวิธีการสอบถามและแนะนําจากลูกคาประจํา ให
ความสําคัญระดับมากมีคาเฉล่ีย 4.50 

 สวนผูจําหนายอิสระในระดับการศึกษาปวช. ปวส. หรืออนุปริญญา ใหความสําคัญตอการ
เลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคาปลีกในระดับมากท่ีสุด โดยใชวิธีวิธีการเดินตลาดเพ่ือเขาพบลูกคา
ตามบานดวยตนเอง มีคาเฉล่ีย 5.00 และวิธีการเขาพบลูกคาตามศูนยราชการตางๆ มีคาเฉล่ีย 4.60 
ใหความสําคัญระดับมาก โดยใชวิธีการสอบถามและแนะนําจากลูกคาประจํา และวิธีการขายตาม
เทศกาล ประเพณี ทองถ่ิน มีคาเฉล่ีย 4.00 สวนการเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคาสงของผูจําหนาย
อิสระ ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด โดยใชวิธีการเขาหารานคาใหมๆ มีคาเฉล่ีย 4.80  

สวนผูจําหนายอิสระในระดับการศึกษาปริญญาตรี ใหความสําคัญตอการเลือกสรรผูท่ีคาด
วาจะเปนลูกคาปลีกในระดับมากท่ีสุด โดยวิธีการสอบถามและแนะนําจากลูกคาประจํา และวิธีการ



 59 

เดินตลาดเพื่อเขาพบลูกคาตามบานดวยตนเอง มีคาเฉล่ีย 5.00 และใหความสําคัญระดับนอย โดยใช
วิธีการขายตามเทศกาล ประเพณี ทองถ่ิน มีคาเฉล่ีย 2.00 สวนการเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคา
สงของผูจําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุดโดยใชวิธีการเขาหารานคาใหมๆ มีคาเฉล่ีย 
5.00 และใหความสําคัญระดับมาก โดยใชวิธีการสอบถามและแนะนําจากลูกคาประจํา มีคาเฉล่ีย 
4.00 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 16 แสดงคาเฉล่ีย ของกระบวนการและเทคนิควธีิการขายของผูจําหนายอิสระ และระดับ 
                   การศึกษาข้ันสูงสุด ข้ันตอนการเตรียมตัวดานการแตงกายกอนเขาพบลูกคา 

 
ระดับการศึกษาข้ันสูงสุด 

ไมสูงกวา
ประถมศึกษา
ตอนปลาย 

 
มัธยมศึกษา 

ปวช. 
ปวส. 

อนุปริญญา 

 
ปริญญาตรี กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 

ของผูจําหนายอิสระ 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

2. การเตรียมตัวดานการแตงกายกอนเขาพบลูกคา 
2.1 ดูแลความสะอาด และความ
เรียบรอยของเสื้อผา ทรงผม เล็บ 
และความสะอาดสวนอื่นๆ ของ
รางกายอยูเสมอ 

4.75 
(มากที่สุด) 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.40 
(มาก) 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.73 
(มากท่ีสุด) 

2.2 ดูแลสุขภาพรางกาย ให
แข็งแรงสมบูรณอยูเสมอ 

4.10 
(มาก) 

4.50 
(มาก) 

4.40 
(มาก) 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.23 
(มาก) 

รวม 
4.42 

(มาก) 
4.75 

(มากท่ีสุด) 
4.40 

(มาก) 
5.00 

(มากท่ีสุด) 
4.48 

(มาก) 

 
จากตารางท่ี 16 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการ

เตรียมตัวดานการแตงกายกอนเขาพบลูกคา โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ียรวม 4.48 
ผูจําหนายอิสระท่ีใชกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในการเตรียมตัวดานการแตงกายกอน

เขาพบลูกคา ใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ในการดูแลความสะอาด และความเรียบรอยของเส้ือผา 
ทรงผม เล็บ และความสะอาดสวนอ่ืนๆ ของรางกายอยูเสมอ  มีคาเฉล่ีย 4.73 และใหความสําคัญระดับ
มาก ในการดูแลสุขภาพรางกาย ใหแข็งแรงสมบูรณอยูเสมอ  มีคาเฉล่ีย 4.23  
 สวนผูจําหนายอิสระท่ีอยูในระดับมากท่ีสุด คือ การศึกษาระดับปริญญาตรี มีคาเฉล่ีย 5.00 
และระดับมัธยมศึกษา มีคาเฉล่ีย 4.75 ในระดับมาก คือ การศึกษาระดับไมสูงกวาประถมศึกษาตอน
ปลาย มีคาเฉล่ีย 4.42 และการศึกษาระดับปวช. ปวส. หรืออนุปริญญา 

 สวนผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับไมสูงกวาประถมศึกษาตอนปลาย ใหความสําคัญ
ในระดับมากที่สุดตอการดูแลความสะอาด และความเรียบรอยของเส้ือผา ทรงผม เล็บ และความ
สะอาดสวนอ่ืนๆ ของรางกายอยูเสมอ มีคาเฉล่ีย 4.75 และใหความสําคัญในระดับมากตอการดูแล
สุขภาพรางกาย ใหแข็งแรงสมบูรณอยูเสมอ มีคาเฉล่ีย 4.10  
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 สวนผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับมัธยมศึกษา ใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ตอ
การดูแลความสะอาด และความเรียบรอยของเส้ือผา ทรงผม เล็บ และความสะอาดสวนอ่ืนๆ ของ
รางกายอยูเสมอ มีคาเฉล่ีย 5.00 และใหความสําคัญในระดับมากตอการดูแลสุขภาพรางกาย ให
แข็งแรงสมบูรณอยูเสมอ มีคาเฉล่ีย 4.50  
 สวนผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับปวช. ปวส. หรืออนุปริญญา ใหความสําคัญใน
ระดับมาก ท้ังตอการดูแลความสะอาด และความเรียบรอยของเส้ือผา ทรงผม เล็บ และความสะอาด
สวนอ่ืนๆ ของรางกายอยูเสมอ และการดูแลสุขภาพรางกาย ใหแข็งแรงสมบูรณอยูเสมอ มีคาเฉล่ีย 
4.40 
 สวนผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี ใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ท้ังตอ
การดูแลความสะอาด และความเรียบรอยของเส้ือผา ทรงผม เล็บ และความสะอาดสวนอ่ืนๆ ของ
รางกายอยูเสมอ และการดูแลสุขภาพรางกาย ใหแข็งแรงสมบูรณอยูเสมอ มีคาเฉล่ีย 5.00 
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ตารางท่ี 17 แสดงคาเฉล่ีย ของกระบวนการและเทคนิควธีิการขายของผูจําหนายอิสระ และระดับ 
                   การศึกษาข้ันสูงสุด  ข้ันตอนการเตรียมอุปกรณท่ีจําเปนในการนําเสนอขายผลิตภัณฑ 
                      กอนเขาพบลูกคา 

 
ระดับการศึกษาข้ันสูงสุด 

ไมสูงกวา
ประถมศึกษา
ตอนปลาย 

 
มัธยมศึกษา 

ปวช. 
ปวส. 

อนุปริญญา 

 
ปริญญาตรี กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 

ของผูจําหนายอิสระ 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

3. การเตรียมอุปกรณท่ีจําเปนในการนําเสนอขายผลิตภัณฑกอนเขาพบลูกคา 
3.1 ดูแลความสะอาดของรถ 
กระเปาถือ และถังบรรจุดัชมิลล 
อยูเสมอ 

4.90 
(มากที่สุด) 

5.00 
(มากที่สุด) 

5.00 
(มากที่สุด) 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.93 
(มากท่ีสุด) 

3.2 ตรวจสอบและจัดเตรียม
อุปกรณอื่นๆ เชน ปากกา สมุด ถุง
บรรจุ  หลอด ชอน เปนตน 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.75 
(มากที่สุด) 

5.00 
(มากที่สุด) 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.96 
(มากท่ีสุด) 

รวม 4.95 
(มากท่ีสุด) 

4.87 
(มากท่ีสุด) 

5.00 
(มากท่ีสุด) 

5.00 
(มากท่ีสุด) 

4.94 
(มากท่ีสุด) 

 
จากตารางท่ี 17 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอน

การเตรียมอุปกรณท่ีจําเปนในการนําเสนอขายผลิตภัณฑกอนเขาพบลูกคา โดยรวมอยูในระดับ
มากท่ีสุด มีคาเฉล่ีย 4.94 

ผูจําหนายอิสระท่ีใชกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในการเตรียมอุปกรณท่ีจําเปนใน
การนําเสนอขายผลิตภัณฑกอนเขาพบลูกคา ทุกระดับการศึกษาใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด 
ตอการดูแลความสะอาดของรถ กระเปาถือ และถังบรรจุดัชมิลลอยูเสมอ การตรวจสอบและ
จัดเตรียมอุปกรณอ่ืนๆ เชน ปากกา สมุด ถุงบรรจุ  หลอด ชอน  
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ตารางท่ี 18  แสดงคาเฉล่ีย ของกระบวนการและเทคนิควธีิการขายของผูจําหนายอิสระ และระดับ 
                    การศึกษาข้ันสูงสุด  ข้ันตอนการเขาพบลูกคา 

 
ระดับการศึกษาข้ันสูงสุด 

ไมสูงกวา
ประถมศึกษา
ตอนปลาย 

 
มัธยมศึกษา 

ปวช. 
ปวส. 

อนุปริญญา 

 
ปริญญาตรี กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 

ของผูจําหนายอิสระ 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

4. การเขาพบลูกคา 
4.1 มีการวางแผนกอนพบลูกคา
เปนรายสัปดาห 

3.70 
(มาก) 

3.75 
(มาก) 

3.60 
(มาก) 

5.00 
(มากที่สุด) 

3.73 
(มาก) 

4.2 มีการนัดหมายลูกคากอน 1 วัน
เสมอ 

1.60 
(นอย) 

2.25 
(นอย) 

2.20 
(นอย) 

2.00 
(นอย) 

1.80 
(นอย) 

4.3 การเขาพบโดยวิธีสุม เชน เขา
พบ หรือโทรศัพทติดตอลูกคาโดย
ไมมีการนัดหมายลวงหนา 

4.30 
(มาก) 

5.00 
(มากที่สุด) 

5.00 
(มากที่สุด) 

3.00 
(ปานกลาง) 

4.46 
(มาก) 

4.4 เขาพบลูกคาเฉพาะเมื่อจะไป
รับชําระเงินคาผลิตภัณฑ 

1.30 
(นอยที่สุด) 

2.00 
(นอย) 

1.20 
(นอยที่สุด) 

1.00 
(นอยที่สุด) 

1.36 
(นอยท่ีสุด) 

รวม 
2.72 

(ปานกลาง) 
3.25 

(ปานกลาง) 
3.00 

(ปานกลาง) 
2.75 

(ปานกลาง) 
2.83 

(ปานกลาง) 

 
จากตารางท่ี 18 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการ

เขาพบลูกคา โดยรวมอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ียรวม 2.83 
ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการเขาพบลูกคา โดยให

ความสําคัญในระดับมาก โดย การเขาพบโดยวิธีสุม เชน เขาพบ หรือโทรศัพทติดตอลูกคาโดยไมมี 
การนัดหมายลวงหนา มีคาเฉล่ีย 4.46 การวางแผนกอนพบลูกคาเปนรายสัปดาห มีคาเฉล่ีย 3.73 ให
ความสําคัญระดับนอย ในการนัดหมายลูกคากอน 1 วันเสมอ มีคาเฉล่ีย 1.80 และใหความสําคัญ
ระดับนอยท่ีสุดในการเขาพบลูกคาเฉพาะเม่ือจะไปรับชําระเงินคาผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย 1.30 

สวนผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาในระดับไมสูงกวาประถมศึกษาตอนปลาย ให
ความสําคัญในระดับมาก ไดแก การเขาพบโดยวิธีสุม เชน เขาพบ หรือโทรศัพทติดตอลูกคาโดยไม
มีนัดหมายลวงหนา มีคาเฉล่ีย 4.30 การวางแผนกอนพบลูกคาเปนรายสัปดาห มีคาเฉล่ีย 3.70 ให
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ความสําคัญระดับนอย คือ การนัดหมายลูกคากอน 1 วันเสมอ มีคาเฉล่ีย 1.60 ใหความสําคัญใน
ระดับนอยท่ีสุด ในการเขาพบลูกคาเฉพาะเม่ือจะไปรับชําระเงินคาผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย 1.30 

ผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาในระดับมัธยมศึกษา ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ในการเขา
พบโดยวิธีสุม เชน เขาพบ หรือโทรศัพทติดตอลูกคาโดยไมมีการนัดหมายลวงหนา มีคาเฉล่ีย 5.00 ให
ความสําคัญระดับมาก ในการวางแผนกอนพบลูกคาเปนรายสัปดาห มีคาเฉล่ีย 3.75 และให
ความสําคัญระดับนอย ไดแก การนัดหมายลูกคากอน 1 วันเสมอ มีคาเฉล่ีย 2.25 และเขาพบลูกคา
เฉพาะเม่ือจะไปรับชําระเงินคาผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย 2.00 

สวนผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาในระดับปวช. ปวส. หรืออนุปริญญา ใหความสําคัญระดับ
มากท่ีสุด ในการเขาพบโดยวิธีสุม เชน เขาพบ หรือโทรศัพทติดตอลูกคาโดยไมมีการนัดหมาย
ลวงหนา มีคาเฉล่ีย 5.00 ใหความสําคัญระดับมากในการวางแผนกอนพบลูกคาเปนรายสัปดาห มี
คาเฉล่ีย 3.60 ใหความสําคัญระดับนอยในการนัดหมายลูกคากอน 1 วันเสมอ มีคาเฉล่ีย 2.20  และให
ความสําคัญระดับนอยท่ีสุด ในการเขาพบลูกคาเฉพาะเม่ือจะไปรับชําระเงินคาผลิตภัณฑ 

ผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาในระดับปริญญาตรี ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุดในการ
วางแผนกอนพบลูกคาเปนรายสัปดาห มีคาเฉล่ีย 5.00 ใหความสําคัญระดับปานกลาง  

การเขาพบโดยวิธีสุม เชน เขาพบ หรือโทรศัพทติดตอลูกคาโดยไมมีการนัดหมายลวงหนา 
โดยเขาพบลูกคาเฉพาะเมื่อจะไปรับชําระเงินคาผลิตภัณฑการเขาพบโดยวิธีสุม เชน เขาพบ หรือ
โทรศัพทติดตอลูกคาโดยไมมีการนัดหมายลวงหนา มีคาเฉล่ีย 3.00 และใหความสําคัญระดับนอย
ท่ีสุด โดยเขาพบลูกคาเฉพาะเม่ือจะไปรับชําระเงินคาผลิตภัณฑ 
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ตารางท่ี 19 แสดงคาเฉล่ีย ของกระบวนการและเทคนิควธีิการขายของผูจําหนายอิสระ และระดับ 
                   การศึกษาข้ันสูงสุด  ข้ันตอนวิธีการเสนอขายผลิตภัณฑท่ีทานใช 

 
ระดับการศึกษาข้ันสูงสุด 

ไมสูงกวา
ประถมศึกษา
ตอนปลาย 

 
มัธยมศึกษา 

ปวช. 
ปวส. 

อนุปริญญา 

 
ปริญญาตรี กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 

ของผูจําหนายอิสระ 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

5. วิธีการเสนอขายผลิตภัณฑท่ีทานใช 
5.1 นําเสนอโดยการสรางความ
เช่ือมั่นใหผูบริโภค 

4.60 
(มากที่สุด) 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.80 
(มากที่สุด) 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.70 
(มากท่ีสุด) 

5.2 นําเสนอโดยการอธิบายใหเกิด
ความเขาใจงาย 

4.70 
(มากที่สุด) 

4.25 
(มาก) 

4.80 
(มากที่สุด) 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.66 
(มากท่ีสุด) 

5.3 นําเสนอโดยบอกประโยชนที่
ลูกคาจะไดรับ 

4.00 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

4.80 
(มากที่สุด) 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.16 
(มาก) 

รวม 
4.43 

(มาก) 
4.41 

(มาก) 
4.80 

(มากท่ีสุด) 
5.00 

(มากท่ีสุด) 
4.5o 

(มาก) 

 
จากตารางท่ี 19 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอน

เสนอขายผลิตภัณฑโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ียรวม 4.56  
ผูจําหนายอิสระท่ีมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในการเสนอขายผลิตภัณฑ ให

ความสําคัญระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ีย 4.50  ไดแก การนําเสนอโดยการสรางความเช่ือม่ันให
ผูบริโภค มีคาเฉล่ีย 4.70 การนําเสนอโดยการอธิบายใหเกิดความเขาใจงาย มีคาเฉล่ีย 4.66 

สวนผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับไมสูงกวาประถมศึกษาตอนปลาย ใหความสําคัญ
ระดับมากท่ีสุด ตอการนําเสนอโดยการอธิบายใหเกิดความเขาใจงาย มีคาเฉล่ีย 4.70   การนําเสนอ
โดยการสรางความเช่ือม่ันใหผูบริโภค มีคาเฉล่ีย 4.60  

ผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับมัธยมศึกษา ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ตอการ
นําเสนอโดยการสรางความเช่ือม่ันใหผูบริโภค มีคาเฉล่ีย 5.00  ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก 
นําเสนอโดยการอธิบายใหเกิดความเขาใจงาย มีคาเฉล่ีย 4.25 การนําเสนอโดยบอกประโยชนท่ี
ลูกคาจะไดรับ มีคาเฉล่ีย 4.00  
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ผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับปวช. ปวส. หรืออนุปริญญา ใหความสําคัญระดับมาก
ท่ีสุดเหมือนกัน ตอการเสนอขายผลิตภัณฑ ท่ีคาเฉล่ีย 4.80 สวนผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรีใหความสําคัญระดับมากท่ีสุดเหมือนกัน ตอการเสนอขายผลิตภัณฑ ท่ีคาเฉล่ีย 5.00 
ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 20 แสดงคาเฉล่ีย ของกระบวนการและเทคนิควธีิการขายของผูจําหนายอิสระ และระดับ 
                   การศึกษาข้ันสูงสุด  ข้ันตอนเทคนิควิธีในการขาย 

 
ระดับการศึกษาข้ันสูงสุด 

ไมสูงกวา
ประถมศึกษา
ตอนปลาย 

 
มัธยมศึกษา 

ปวช. 
ปวส. 

อนุปริญญา 

 
ปริญญาตรี กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 

ของผูจําหนายอิสระ 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

6. เทคนิควิธีในการขาย 
6.1 พบปะเยี่ยมเยียนทักทาย ไต
ถามสุขทุกขสม่ําเสมอ 

4.75 
(มากที่สุด) 

4.75 
(มากที่สุด) 

4.40 
(มาก) 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.70 
(มากท่ีสุด) 

6.2 มีการลดราคาใหลูกคาประจํา 3.90 
(มาก) 

3.75 
(มาก) 

3.80 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

3.86 
(มาก) 

6.3 มีความสามารถในการจําช่ือ
ลูกคาไดแมนยํา 

4.50 
(มาก) 

4.25 
(มาก) 

3.20 
(ปานกลาง) 

4.00 
(มาก) 

4.23 
(มาก) 

6.4 มีการลดราคาเมื่อลูกคาซื้อเปน
จํานวนมาก 

3.35 
(ปานกลาง) 

3.75 
(มาก) 

3.00 
(ปานกลาง) 

2.00 
(นอย) 

3.30 
(ปานกลาง) 

6.5 มีการสงเสริมการขายโดย
วิธีการแถมสินคา 

2.75 
(ปานกลาง) 

2.75 
(ปานกลาง) 

3.20 
(ปานกลาง) 

2.00 
(นอย) 

2.80 
(ปานกลาง) 

6.6 มีการเตรียมเงินเพ่ือทอนใหกับ
ลูกคาในสภาพที่ดี 

3.85 
(มาก) 

3.00 
(ปานกลาง) 

4.80 
(มากที่สุด) 

4.00 
(มาก) 

3.90 
(มาก) 

6.7 มีการจัดเรียงผลิตภัณฑใหดูดี
กอนสงถึงลูกคาเสมอ 

4.50 
(มาก) 

3.50 
(ปานกลาง) 

5.00 
(มากที่สุด) 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.46 
(มาก) 

รวม 
3.94 

(มาก) 
3.67 

(มาก) 
3.91 

(มาก) 
3.71 

(มาก) 
3.89 

(มาก) 

 
จากตารางท่ี 20 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีในการขาย โดยรวมอยูใน

ระดับมาก มีคาเฉล่ียรวม 3.89 
ผูจําหนายอิสระท่ีมีเทคนิควิธีในการขาย ท่ีใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด คือการพบปะ

เยี่ยมเยียนทักทาย ไตถามสุขทุกขสมํ่าเสมอ มีคาเฉล่ีย 4.70 ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก มีการ
จัดเรียงผลิตภัณฑใหดูดีกอนสงถึงลูกคาเสมอ  มีคาเฉล่ีย 4.46 และมีความสามารถในการจําช่ือลูกคา
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ไดแมนยํา มีคาเฉล่ีย 4.23 สวนผูจําหนายอิสระท่ีมีเทคนิควิธีในการขาย ท่ีใหความสําคัญในระดับ
ปานกลาง ไดแก มีการลดราคาเม่ือลูกคาซ้ือเปนจํานวนมาก มีคาเฉล่ีย 3.30 และมีการสงเสริมการ
ขายโดยวิธีการแถมสินคา มีคาเฉล่ีย 2.80 ตามลําดับ 

สวนผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับไมสูงกวาประถมศึกษาตอนปลาย ใหความสําคัญ
ระดับมากท่ีสุด ตอการพบปะเยี่ยมเยียนทักทาย ไตถามสุขทุกขสมํ่าเสมอ มีคาเฉลี่ย 4.75 ให
ความสําคัญระดับมาก ไดแก ความสามารถในการจําช่ือลูกคาไดแมนยํา การจัดเรียงผลิตภัณฑใหดูดี
กอนสงถึงลูกคาเสมอ มีคาเฉล่ีย 4.50 มีการลดราคาใหลูกคาประจํา มีคาเฉล่ีย 3.90 การเตรียมเงิน
เพื่อทอนใหกับลูกคาในสภาพท่ีดี มีคาเฉล่ีย 3.85 

ผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับมัธยมศึกษา ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ตอการ
พบปะเยี่ยมเยียนทักทาย ไตถามสุขทุกขสมํ่าเสมอ มีคาเฉล่ีย 4.75 ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก มี
ความสามารถในการจําช่ือลูกคาไดแมนยํา มีคาเฉล่ีย มีการลดราคาใหลูกคาประจํา และมีการลด
ราคาเม่ือลูกคาซ้ือเปนจํานวนมาก มีคาเฉล่ีย 3.75  

ผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับปวช. ปวส. หรืออนุปริญญา ใหความสําคัญระดับมาก
ท่ีสุด ไดแก มีการจัดเรียงผลิตภัณฑใหดูดีกอนสงถึงลูกคาเสมอ มีคาเฉล่ีย 5.00 มีการเตรียมเงินเพื่อ
ทอนใหกับลูกคาในสภาพท่ีดี มีคาเฉล่ีย 4.80 ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก พบปะเยี่ยมเยียน
ทักทาย ไตถามสุขทุกขสมํ่าเสมอ มีคาเฉล่ีย 4.40 มีการลดราคาใหลูกคาประจํา มีคาเฉล่ีย 3.80 สวน
ผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรีใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ตอการพบปะเยี่ยม
เยียนทักทาย ไตถามสุขทุกขสมํ่าเสมอ และมีการจัดเรียงผลิตภัณฑใหดูดีกอนสงถึงลูกคาเสมอ มี
คาเฉล่ีย 5.00 ใหความสําคัญระดับนอย ไดแก มีการลดราคาเม่ือลูกคาซ้ือเปนจํานวนมาก และมีการ
สงเสริมการขายโดยวิธีการแถมสินคา มีคาเฉล่ีย 2.00 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 21 แสดงคาเฉล่ีย ของกระบวนการและเทคนิควธีิการขายของผูจําหนายอิสระ และระดับ 
                   การศึกษาข้ันสูงสุด  ข้ันตอนการตอบขอโตแยง 

 
ระดับการศึกษาข้ันสูงสุด 

ไมสูงกวา
ประถมศึกษา
ตอนปลาย 

 
มัธยมศึกษา 

ปวช. 
ปวส. 

อนุปริญญา 

 
ปริญญาตรี กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 

ของผูจําหนายอิสระ 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

7. การตอบขอโตแยง 
7.1 มีความรูดานผลิตภัณฑอยาง
แทจริง เพ่ือตอบคําถามลูกคาอยาง
มีเหตุผล 

3.00 
(ปานกลาง) 

2.75 
(ปานกลาง) 

3.80 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

3.13 
(ปานกลาง) 

7.2 รับฟงปญหาหรือขอโตแยงจาก
ลูกคาดวยความเช่ือมั่นเสมอ 

3.65 
(มาก) 

3.50 
(ปานกลาง) 

4.00 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

3.70 
(มาก) 

7.3 ไมกลัวปญหาหรือขอโตแยงที่
เกิดขึ้น 

3.40 
(ปานกลาง) 

3.75 
(มาก) 

3.40 
(ปานกลาง) 

4.00 
(มาก) 

3.46 
(ปานกลาง) 

7.4 มีการคาดคะเนลวงหนากอน
พบลูกคาเสมอ 

2.70 
(ปานกลาง) 

2.75 
(ปานกลาง) 

3.20 
(ปานกลาง) 

2.00 
(นอย) 

2.76 
(ปานลาง) 

7.5 ไมมีการหลีกเล่ียงปญหา และ
พยายามตอบคําถามใหลูกคาเขาใจ 

3.95 
(มาก) 

4.25 
(มาก) 

3.80 
(มาก) 

3.00 
(ปานกลาง) 

3.93 
(มาก) 

รวม 
3.34 

(ปานกลาง) 
3.40 

(ปานกลาง) 
3.64 

(ปานกลาง) 
2.40 

(นอย) 
3.39 

(ปานกลาง) 

 
จากตารางท่ี 21 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในการตอบขอ

โตแยงโดยรวมอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ียรวม 3.39 
ผูจําหนายอิสระท่ีมีการตอบขอโตแยงใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก ไมมีการหลีกเล่ียง

ปญหา และพยายามตอบคําถามใหลูกคาเขาใจ มีคาเฉล่ีย 3.93 รับฟงปญหาหรือขอโตแยงจากลูกคา
ดวยความเช่ือมั่นเสมอ มีคาเฉล่ีย 3.73 ใหความสําคัญในระดับปานกลาง ไดแก ไมกลัวปญหาหรือ
ขอโตแยงท่ีเกิดข้ึน มีคาเฉล่ีย 3.46 มีความรูดานผลิตภัณฑอยางแทจริง เพื่อตอบคําถามลูกคาอยางมี
เหตุผล มีคาเฉล่ีย 3.13 มีการคาดคะเนลวงหนากอนพบลูกคาเสมอ มีคาเฉล่ีย 2.76 
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สวนผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับไมสูงกวาประถมศึกษาตอนปลาย ใหความสําคัญ
ระดับมาก ไดแก ไมมีการหลีกเล่ียงปญหา และพยายามตอบคําถามใหลูกคาเขาใจ มีคาเฉล่ีย 3.95 
รับฟงปญหาหรือขอโตแยงจากลูกคาดวยความเช่ือม่ันเสมอ มีคาเฉล่ีย 3.65  

ผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับมัธยมศึกษา ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก ไมมีการ
หลีกเล่ียงปญหา และพยายามตอบคําถามใหลูกคาเขาใจ มีคาเฉล่ีย 4.25 ไมกลัวปญหาหรือขอโตแยง
ท่ีเกิดข้ึน มีคาเฉล่ีย 3.75  สวนผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับปวช. ปวส. หรืออนุปริญญา ให
ความสําคัญระดับมาก ไดแก รับฟงปญหาหรือขอโตแยงจากลูกคาดวยความเช่ือม่ันเสมอ มีคาเฉล่ีย 
4.00 มีความรูดานผลิตภัณฑอยางแทจริง เพื่อตอบคําถามลูกคาอยางมีเหตุผล มีคาเฉล่ีย 3.80 และไม
มีการหลีกเล่ียงปญหา และพยายามตอบคําถามใหลูกคาเขาใจ มีคาเฉล่ีย 3.80  

ผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก มีความรู
ดานผลิตภัณฑอยางแทจริง เพื่อตอบคําถามลูกคาอยางมีเหตุผล รับฟงปญหาหรือขอโตแยงจาก
ลูกคาดวยความเช่ือม่ันเสมอ และไมกลัวปญหาหรือขอโตแยงท่ีเกิดข้ึน โดยมีคาเฉล่ีย 4.00 การ
คาดคะเนลวงหนากอนพบลูกคาเสมอ ผูจําหนายอิสระ ไดใหความสําคัญระดับนอย มีคาเฉล่ีย 2.00 
ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 22 แสดงคาเฉล่ีย ของกระบวนการและเทคนิควธีิการขายของผูจําหนายอิสระ และระดับ 
                   การศึกษาข้ันสูงสุด  ข้ันตอนการปดการขาย 

 
ระดับการศึกษาข้ันสูงสุด 

ไมสูงกวา
ประถมศึกษา
ตอนปลาย 

 
มัธยมศึกษา 

ปวช. 
ปวส. 

อนุปริญญา 

 
ปริญญาตรี กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 

ของผูจําหนายอิสระ 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

8. การปดการขาย 
8.1 ปดการขายโดยใหลูกคา
ตัดสินใจเอง 

4.50 
(มาก) 

4.75 
(มากที่สุด) 

4.80 
(มากที่สุด) 

4.00 
(มาก) 

4.56 
(มากท่ีสุด) 

8.2 นําเสนอผลิตภัณฑกอนจึงปด
การขาย 

4.20 
(มาก) 

4.25 
(มาก) 

4.40 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

4.23 
(มาก) 

8.3 แมลูกคาปฏิเสธการซื้อ จะมี
การแจงเบอรติดตอใหทราบ เมื่อ
ลูกคาตองการติดตอสอบถาม
ขอมูลเพ่ิมเติม 

3.00 
(ปานกลาง) 

2.50 
(นอย) 

3.40 
(ปานกลาง) 

4.00 
(มาก) 

3.03 
(ปานกลาง) 

รวม 
3.90 

(มาก) 
3.83 

(มาก) 
4.20 

(มาก) 
4.00 

(มาก) 
3.94 

(มาก) 

 
จากตารางท่ี 22 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในการปดการ

ขาย โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ียรวม 3.94 
 ผูจําหนายอิสระท่ีมีการปดการขายโดยใหลูกคาตัดสินใจเอง ใหความสําคัญในระดับมาก
ท่ีสุด มีคาเฉล่ีย 4.56 ใหความสําคัญในระดับมาก ตอการนําเสนอผลิตภัณฑกอนจึงปดการขาย มี
คาเฉล่ีย 4.23 และใหความสําคัญในระดับปานกลาง แมลูกคาปฏิเสธการซ้ือ จะมีการแจงเบอร
ติดตอใหทราบ เม่ือลูกคาตองการติดตอสอบถามขอมูลเพิ่มเติม มีคาเฉล่ีย 3.03 ตามลําดับ 

ในระดับการศึกษาข้ันสูงสุดผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับไมสูงกวาประถมศึกษาตอน
ปลาย ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก ปดการขายโดยใหลูกคาตัดสินใจเอง มีคาเฉล่ีย 4.50  และ
นําเสนอผลิตภัณฑกอนจึงปดการขาย มีคาเฉล่ีย 4.20 สวนผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับ
มัธยมศึกษา ใหความสําคัญระดับมากที่สุด ตอการปดการขายโดยใหลูกคาตัดสินใจเอง มีคาเฉล่ีย 
4.75 ใหความสําคัญระดับมาก ตอการนําเสนอผลิตภัณฑกอนจึงปดการขาย มีคาเฉล่ีย 4.25 และให
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ความสําคัญระดับนอยแมลูกคาปฏิเสธการซ้ือ จะมีการแจงเบอรติดตอใหทราบ เม่ือลูกคาตองการ
ติดตอสอบถามขอมูลเพิ่มเติม มีคาเฉล่ีย 2.50  

ผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับปวช. ปวส. หรืออนุปริญญา ใหความสําคัญระดับมาก
ท่ีสุด ตอการปดการขายโดยใหลูกคาตัดสินใจเอง มีคาเฉลี่ย 4.80 ใหความสําคัญระดับมาก ตอ
นําเสนอผลิตภัณฑกอนจึงปดการขาย มีคาเฉล่ีย 4.40 และใหความสําคัญระดับปานกลาง แมลูกคา
ปฏิเสธการซ้ือ จะมีการแจงเบอรติดตอใหทราบ เม่ือลูกคาตองการติดตอสอบถามขอมูลเพิ่มเติม มี
คาเฉล่ีย 3.40 สวนผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี ใหความสําคัญระดับมากตอการ
ปดการขาย ท้ังหมด โดยมีคาเฉล่ีย 4.00  
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ตารางท่ี 23 แสดงคาเฉล่ีย ของกระบวนการและเทคนิควธีิการขายของผูจําหนายอิสระ และระดับ 
     การศึกษาข้ันสูงสุด  ข้ันตอนการติดตามผลหลังการขาย 
 

ระดับการศึกษาข้ันสูงสุด 

ไมสูงกวา
ประถมศึกษา
ตอนปลาย 

 
มัธยมศึกษา 

ปวช. 
ปวส. 

อนุปริญญา 

 
ปริญญาตรี กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 

ของผูจําหนายอิสระ 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

9. การติดตามผลหลังการขาย 
    ก. ลูกคาปลีก      
9.1 สินคาเมื่อเกิดชํารุดเสียหายมี
การเปล่ียนคืนดวยความยินดี 

3.55 
(มาก) 

3.50 
(ปานกลาง) 

3.40 
(ปานกลาง) 

5.00 
(มากที่สุด) 

3.56 
(มาก) 

9.2 มีการสอบถาม หรือสั่งซื้อ
ผลิตภัณฑทางโทรศัพท 

3.20 
(ปานกลาง) 

2.50 
(นอย) 

3.40 
(ปานกลาง) 

5.00 
(มากที่สุด) 

3.20 
(ปานกลาง) 

9.3 มีการแวะเยี่ยมเยียนลูกคา 4.35 
(มาก) 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.40 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

4.43 
(มาก) 

9.4 มีการสงการดอวยพรใน
เทศกาลพิเศษ 

1.25 
(นอยที่สุด) 

1.00 
(นอยที่สุด) 

1.40 
(นอยที่สุด) 

2.00 
(นอย) 

1.26 
(นอยท่ีสุด) 

9.5 มีการรวมงานสําคัญๆ ของ
ลูกคา เชน งานแตงงาน งานทําบุญ
ขึ้นบานใหม 

3.75 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

3.60 
(มาก) 

3.00 
(ปานกลาง) 

3.73 
(มาก) 

9.6 สงขาวสารใหมๆจากบริษัทที่
เปนประโยชนตอลูกคา 

4.60 
(มากที่สุด) 

4.50 
(มาก) 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.00 
(มาก) 

4.63 
(มากท่ีสุด) 

    ข. ลูกคาสง      

9.7 สินคาเมื่อเกิดชํารุดเสียหายมี
การเปล่ียนคืนดวยความยินดี 

3.60 
(มาก) 

4.25 
(มาก) 

3.20 
(ปานกลาง) 

5.00 
(มากที่สุด) 

3.66 
(มาก) 

9.8 มีการสอบถาม หรือสั่งซื้อ
ผลิตภัณฑทางโทรศัพท 

3.15 
(ปานกลาง) 

3.00 
(ปานกลาง) 

3.80 
(มาก) 

2.00 
(นอย) 

3.20 
(ปานกลาง) 

9.9 มีการแวะเยี่ยมเยียนลูกคา 3.75 
(มาก) 

4.25 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

3.90 
(มาก) 
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ตารางท่ี 23 แสดงคาเฉล่ีย ของกระบวนการและเทคนิควธีิการขายของผูจําหนายอิสระ และระดับ 
     การศึกษาข้ันสูงสุด  ข้ันตอนการติดตามผลหลังการขาย (ตอ) 
 

ระดับการศึกษาข้ันสูงสุด 

ไมสูงกวา
ประถมศึกษา
ตอนปลาย 

 
มัธยมศึกษา 

ปวช. 
ปวส. 

อนุปริญญา 

 
ปริญญาตรี กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 

ของผูจําหนายอิสระ 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

9.10 มีการรวมงานสําคัญๆ ของ
ลูกคา เชน งานแตงงาน งานทําบุญ
ขึ้นบานใหม 

3.30 
(ปานกลาง) 

4.00 
(มาก) 

3.20 
(ปานกลาง) 

2.00 
(นอย) 

3.33 
(ปานกลาง) 

9.11 สงขาวสารใหมๆจากบริษัทที่ 
เปนประโยชนตอลูกคา 

4.90 
(มากที่สุด) 

4.75 
(มากที่สุด) 

4.80 
(มากที่สุด) 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.86 
(มากท่ีสุด) 

รวม 
3.58 

(มาก) 
3.25 

(ปานกลาง) 
3.67 

(มาก) 
3.72 

(มาก) 
3.61 

(มาก) 

 
จากตารางท่ี 23 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการ

ติดตามผลหลังการขายโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ียรวม 3.61 
ผูจําหนายอิสระท่ีใชกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในการติดตามผลหลังการขายลูกคา

ปลีก ใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ตอวิธีการขาวสารใหมๆจากบริษัทท่ีเปนประโยชนตอลูกคา 
มีคาเฉล่ีย 4.63 ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก มีการแวะเยี่ยมเยียนลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.43 มีการ
รวมงานสําคัญๆ ของลูกคา เชน งานแตงงาน งานทําบุญข้ึนบานใหม มีคาเฉล่ีย 3.73 และสินคาเม่ือ
เกิดชํารุดเสียหายมีการเปล่ียนคืนดวยความยินดี มีคาเฉล่ีย 3.56  

ผูจําหนายอิสระท่ีใชกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในการติดตามผลหลังการขายลูกคา
สง ใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ในการสงขาวสารใหมๆจากบริษัทท่ีเปนประโยชนตอลูกคา มี
คาเฉล่ีย 4.86 ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก มีการแวะเยี่ยมเยียนลูกคา มีคาเฉล่ีย 3.90 และสินคา
เม่ือเกิดชํารุดเสียหายมีการเปล่ียนคืนดวยความยินดี มีคาเฉล่ีย 3.66 ตามลําดับ 

ผูจําหนายอิสระในระดับการศึกษาไมสูงกวาประถมศึกษาตอนปลาย ใหความสําคัญตอการ
ติดตามผลหลังการขายของลูกคาปลีก โดยใชวิธีสงขาวสารใหมๆจากบริษัทท่ีเปนประโยชนตอ
ลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.60 ใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก มีการแวะเยี่ยมเยียนลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.35 
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มีการรวมงานสําคัญๆ ของลูกคา เชน งานแตงงาน งานทําบุญข้ึนบานใหม มีคาเฉล่ีย 3.75 สินคา
เม่ือเกิดชํารุดเสียหายมีการเปล่ียนคืนดวยความยินดี มีคาเฉล่ีย 3.55 และใหความสําคัญระดับนอย
ท่ีสุด ในการสงการดอวยพรในเทศกาลพิเศษ มีคาเฉล่ีย 1.25 สวนผูจําหนายอิสระท่ีใหความสําคัญ
ตอการติดตามผลหลังการขายของลูกคาสง โดยใชวิธีสงขาวสารใหมๆจากบริษัทท่ีเปนประโยชน
ตอลูกคา ในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ีย 4.90 มีคาเฉล่ีย 3.40 ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก การแวะ
เยี่ยมเยียนลูกคา มีคาเฉล่ีย 3.75 สินคาเม่ือเกิดชํารุดเสียหายมีการเปล่ียนคืนดวยความยินดี มีคาเฉล่ีย 
3.60 ตามลําดับ 
 ผูจําหนายอิสระในระดับการศึกษามัธยมศึกษา ใหความสําคัญตอการติดตามผลหลังการ
ขายของลูกคาปลีก ใหความสําคัญระดับมากที่สุดในการแวะเยี่ยมเยียนลูกคา มีคาเฉล่ีย 5.00 ให
ความสําคัญระดับมาก ไดแก สงขาวสารใหมๆจากบริษัทท่ีเปนประโยชนตอลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.50 
มีการรวมงานสําคัญๆ ของลูกคา เชน งานแตงงาน งานทําบุญข้ึนบานใหม มีคาเฉล่ีย 4.00 และให
ความสําคัญระดับนอยท่ีสุด ในการสงการดอวยพรในเทศกาลพิเศษ มีคาเฉล่ีย 1.00 สวนการติดตาม
ผลหลังการขายของลูกคาสง ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุดในการใชวิธีสงขาวสารใหมๆจากบริษัท
ท่ีเปนประโยชนตอลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.75 ตามลําดับ 
 ผูจําหนายอิสระในระดับการศึกษาปวช. ปวส. หรืออนุปริญญา ใหความสําคัญตอการ
ติดตามผลหลังการขายลูกคาปลีกของผูจําหนายอิสระในระดับมากท่ีสุด โดยใชวิธีสงขาวสารใหมๆ
จากบริษัทท่ีเปนประโยชนตอลูกคา มีคาเฉล่ีย 5.00 ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก การแวะเยี่ยม
เยียนลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.40 การรวมงานสําคัญๆ ของลูกคา เชน งานแตงงาน งานทําบุญข้ึนบานใหม 
มีคาเฉล่ีย 3.60 สวนการติดตามผลหลังการขายลูกคาสงของผูจําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับ
มากท่ีสุด ใชวิธีสงขาวสารใหมๆจากบริษัทท่ีเปนประโยชนตอลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.80 ตามลําดับ 

ผูจําหนายอิสระในระดับการศึกษาปริญญาตรี ใหความสําคัญตอการติดตามผลหลังการขาย
ลูกคาปลีกของผูจําหนายอิสระในระดับมากท่ีสุด โดยวิธีสินคาเม่ือเกิดชํารุดเสียหายมีการเปล่ียนคืน
ดวยความยินดี และสอบถาม หรือส่ังซ้ือผลิตภัณฑทางโทรศัพท มีคาเฉล่ีย 5.00 ใหความสําคัญใน
ระดับนอย ในการสงการดอวยพรในเทศกาลพิเศษ มีคาเฉล่ีย 2.00 สวนการติดตามผลหลังการขาย
ลูกคาสงของผูจําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับมากที่สุดโดยใชวิธีการสงขาวสารใหมๆจาก
บริษัทท่ีเปนประโยชนตอลูกคา มีคาเฉล่ีย  5.00  และใหความสําคัญระดับนอย โดยการรวมงาน
สําคัญๆ ของลูกคา เชน งานแตงงาน งานทําบุญข้ึนบานใหม มีคาเฉล่ีย 2.00 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 24 แสดงคาเฉล่ีย ของกระบวนการและเทคนิควธีิการขายของผูจําหนายอิสระ และระดับ 
                    การศึกษาข้ันสูงสุด  ข้ันตอนการใหการบริการแกลูกคา 

 
ระดับการศึกษาข้ันสูงสุด 

ไมสูงกวา
ประถมศึกษา
ตอนปลาย 

 
มัธยมศึกษา 

ปวช. 
ปวส. 

อนุปริญญา 

 
ปริญญาตรี กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 

ของผูจําหนายอิสระ 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

10. การใหการบริการแกลูกคา 
10.1 บริการใหตรงเวลา และตรง
ตามที่ลูกคาตองการเพื่อใหลูกคา
เกิดความพึงพอใจสูงสุด 

4.55 
(มากที่สุด) 

4.25 
(มาก) 

4.60 
(มากที่สุด) 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.53 
(มากท่ีสุด) 

10.2 เยี่ยมเยียนลูกคา เพ่ือรักษา
ความสัมพันธที่ดีกับลูกคาหลังการ
ซื้อผลิตภัณฑ 

4.75 
(มากที่สุด) 

4.25 
(มาก) 

4.80 
(มากที่สุด) 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.70 
(มากท่ีสุด) 

10.3 บริการใหลูกคาเกิดควาพอใจ 
เพ่ือใหลูกคากลับมาซื้อซ้ําจนเปน
ลูกคาประจํา 

4.80 
(มากที่สุด) 

4.75 
(มากที่สุด) 

5.00 
(มากที่สุด) 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.83 
(มากท่ีสุด) 

10.4 บริการใหคําแนะนําและ
คําปรึกษาตางๆ แกลูกคาที่มีปญหา 
เพ่ือใหลูกคาเกิดความมั่นใจและมี
การบอกตอจนเกิดลูกคารายใหม 

3.40 
(ปานกลาง) 

3.75 
(มาก) 

3.80 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

3.53 
(มาก) 

10.5 ใหบริการสงผลิตภัณฑถึง
บาน หรือรานคา เพ่ือเพ่ิมยอดขาย
และปริมาณการขายผลิตภัณฑให
มากขึ้น 

4.85 
(มากที่สุด) 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.80 
(มากที่สุด) 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.86 
(มากท่ีสุด) 

รวม 
 4.47 
(มาก) 

 4.40 
(มาก) 

 4.60 
(มากท่ีสุด) 

4.80 
(มากท่ีสุด) 

4.49  
(มาก) 

 
จากตารางท่ี 24 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในการใหการ

บริการแกลูกคาโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ียรวม 4.49  
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 ผูจําหนายอิสระท่ีใหการบริการแกลูกคาใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ไดแก การ
ใหบริการสงผลิตภัณฑถึงบาน หรือรานคา เพื่อเพิ่มยอดขายและปริมาณการขายผลิตภัณฑใหมาก
ข้ึน มีคาเฉล่ีย 4.86 บริการใหลูกคาเกิดควาพอใจ เพื่อใหลูกคากลับมาซ้ือซํ้าจนเปนลูกคาประจํา มี
คาเฉล่ีย 4.83 เยี่ยมเยียนลูกคา เพื่อรักษาความสัมพันธท่ีดีกับลูกคาหลังการซ้ือผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย 
4.70 และบริการใหตรงเวลา และตรงตามท่ีลูกคาตองการเพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุด 4.53 
ใหความสําคัญในระดับมาก ตอการบริการใหคําแนะนําและคําปรึกษาตางๆ แกลูกคาท่ีมีปญหา 
เพื่อใหลูกคาเกิดความม่ันใจและมีการบอกตอจนเกิดลูกคารายใหม มีคาเฉล่ีย 3.53 ตามลําดับ 

ในระดับการศึกษาข้ันสูงสุดผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับไมสูงกวาประถมศึกษาตอน
ปลาย ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ไดแก ใหบริการสงผลิตภัณฑถึงบาน หรือรานคา เพื่อเพิ่ม
ยอดขายและปริมาณการขายผลิตภัณฑใหมากข้ึน มีคาเฉล่ีย 4.85 บริการใหลูกคาเกิดความพอใจ 
เพื่อใหลูกคากลับมาซ้ือซํ้าจนเปนลูกคาประจํา มีคาเฉล่ีย 4.80 เยี่ยมเยียนลูกคา เพื่อรักษา
ความสัมพันธท่ีดีกับลูกคาหลังการซ้ือผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย 4.75 และบริการใหตรงเวลา และตรง
ตามท่ีลูกคาตองการเพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุด มีคาเฉล่ีย 4.55 

สวนผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับมัธยมศึกษา ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ไดแก 
การใหบริการสงผลิตภัณฑถึงบาน หรือรานคา เพื่อเพิ่มยอดขายและปริมาณการขายผลิตภัณฑให
มากข้ึน มีคาเฉล่ีย 5.00 บริการใหลูกคาเกิดควาพอใจ เพื่อใหลูกคากลับมาซ้ือซํ้าจนเปนลูกคาประจํา 
มีคาเฉล่ีย 4.75 ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก บริการใหตรงเวลา และตรงตามท่ีลูกคาตองการ
เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุด มีคาเฉล่ีย 4.25 เยี่ยมเยียนลูกคา เพื่อรักษาความสัมพันธท่ีดีกับ
ลูกคาหลังการซ้ือผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย 4.25 บริการใหคําแนะนําตางๆ แกลูกคาท่ีมีปญหา เพื่อให
ลูกคาเกิดความม่ันใจและมีการบอกตอจนเกิดลูกคารายใหม มีคาเฉล่ีย 3.75  

ผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับปวช. ปวส. หรืออนุปริญญา ใหความสําคัญระดับมาก
ท่ีสุด ไดแก บริการใหลูกคาเกิดความพอใจ เพื่อใหลูกคากลับมาซ้ือซํ้าจนเปนลูกคาประจํา มีคาเฉล่ีย 
5.00 เยี่ยมเยียนลูกคา เพื่อรักษาความสัมพันธท่ีดีกับลูกคาหลังการซ้ือผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย 4.80 
ใหบริการสงผลิตภัณฑถึงบาน หรือรานคา เพื่อเพิ่มยอดขายและปริมาณการขายผลิตภัณฑใหมาก
ข้ึน มีคาเฉล่ีย 4.80 บริการใหตรงเวลา และตรงตามท่ีลูกคาตองการเพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ
สูงสุด มีคาเฉล่ีย 4.60 สวนผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี ใหความสําคัญระดับมาก
ท่ีสุด ไดแก การบริการใหตรงเวลา และตรงตามท่ีลูกคาตองการเพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ
สูงสุด การเยี่ยมเยียนลูกคา เพื่อรักษาความสัมพันธท่ีดีกับลูกคาหลังการซ้ือผลิตภัณฑ การบริการให
ลูกคาเกิดควาพอใจ เพื่อใหลูกคากลับมาซ้ือซํ้าจนเปนลูกคาประจํา และบริการสงผลิตภัณฑถึงบาน
หรือรานคา เพื่อเพิ่มยอดขายและปริมาณการขายผลิตภัณฑใหมากข้ึนมีคาเฉล่ีย คือ 5.00 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 25 แสดงคาเฉล่ีย  ของกระบวนการและเทคนิควิธีการขายของผูจําหนายอิสระและ ระยะ              
เวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล ข้ันตอนการเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะ        
เปนลูกคา  

 
ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 

ไมเกิน 1 ป 1 – 3 ป 4 – 6 ป 6 ปขึ้นไป กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 
ของผูจําหนายอิสระ คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

1. การเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคา 
    ก. ลูกคาปลีก       
1.1 ทานใชวิธีการสอบถามและ
แนะนําจากลูกคาประจํา 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.42 
(มาก) 

3.62 
(มาก) 

3.90 
(มาก) 

4.13 
(มาก 

1.2 ทานใชวิธีการเดินตลาดเพ่ือเขา
พบลูกคาตามบานดวยตนเอง 

4.40 
(มาก) 

4.57 
(มากที่สุด) 

4.87 
(มากที่สุด) 

4.80 
(มากที่สุด) 

4.70 
(มากท่ีสุด) 

1.3 ทานใชวิธีการขายตามเทศกาล 
ประเพณี ทองถ่ิน 

4.40 
(มาก) 

3.42 
(ปานกลาง) 

3.00 
(ปานกลาง) 

2.30 
(นอย) 

3.10 
(ปานกลาง) 

1.4 ทานใชวิธีการเขาพบลูกคาตาม
ศูนยราชการตางๆ 

4.40 
(มาก) 

4.57 
(มากที่สุด) 

3.87 
(มาก) 

3.70 
(มาก) 

4.06 
(มาก) 

    ข. ลูกคาสง      
1.5 ทานใชวิธีการสอบถามและ
แนะนําจากลูกคาประจํา 

4.60 
(มากที่สุด) 

4.28 
(มาก) 

3.62 
(มาก) 

3.00 
(ปานกลาง) 

3.73 
(มาก) 

1.6 ทานใชวิธีการเขาหารานคา
ใหมๆ 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.85 
(มากที่สุด) 

3.87 
(มาก) 

3.70 
(มาก) 

4.23 
(มาก) 

รวม 
4.63 

(มากท่ีสุด) 
4.35 

(มาก) 
3.80 

(มาก) 
3.56 

(มาก) 
3.99 

(มาก) 

 
จากตารางท่ี 25 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการ

เลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคาโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ียรวม 3.99 
ผูจําหนายอิสระท่ีใชกระบวนการและเทคนิควิธีการขายกับระยะเวลาที่มีประสบการณใน

การขายผลิตภัณฑดัชมิลลโดยการเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคาปลีก ใหความสําคัญในระดับมาก
ที่สุดโดยวิธีการเดินตลาดเพ่ือเขาพบลูกคาตามบานดวยตนเอง มีคาเฉล่ีย 4.70 ใหความสําคัญระดับ
มาก ไดแก วิธีการสอบถามและแนะนําจากลูกคาประจํา มีคาเฉล่ีย 4.13 และวิธีการเขาพบลูกคาตาม
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ศูนยราชการตางๆ มีคาเฉล่ีย 4.06 ใหความสําคัญในระดับปานกลาง โดยใชวิธีการขายตามเทศกาล 
ประเพณี ทองถ่ิน มีคาเฉล่ีย 3.10 สวนการเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคาสงใหความสําคัญระดับ
มากตอวิธีการเขาหารานคาใหมๆ มีคาเฉลี่ย 4.23  และวิธีการสอบถามและแนะนําจากลูกคาประจํา 
มีคาเฉล่ีย 3.73 
  การเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคาของผูจําหนายอิสระ ใหความสําคัญตอระยะเวลาท่ีมี
ประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล ในระดับมากท่ีสุด คือ ไมเกิน 1 ป มีคาเฉล่ีย 4.63 ใน
ระดับมาก ไดแก ประสบการณ 1 – 3 ป มีคาเฉล่ีย 4.35 ประสบการณ 4 – 6 ป มีคาเฉล่ีย 3.80 และ
ประสบการณ 6 ปข้ึนไป มีคาเฉล่ีย 3.56 สวนการเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคาปลีกของผู
จําหนายอิสระ ใหความสําคัญ 
 ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล ไมเกิน 1 ป ตอการเลือกสรรผูท่ี
คาดวาจะเปนลูกคาปลีกของผูจําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ในใชวิธีการสอบถาม
และแนะนําจากลูกคาประจํา มีคาเฉล่ีย 5.00 ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก วิธีการเดินตลาดเพ่ือ
เขาพบลูกคาตามบานดวยตนเอง วิธีการขายตามเทศกาล ประเพณี ทองถ่ิน และวิธีการเขาพบลูกคา
ตามศูนยราชการตางๆ โดยมีคาเฉล่ียท่ีเทากัน คือ 4.40 สวนระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขาย
ผลิตภัณฑดัชมิลล ไมเกิน 1 ป ตอการเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคาสง ของผูจําหนายอิสระ ให
ความสําคัญระดับมากท่ีสุด ไดแก วิธีการเขาหารานคาใหมๆ มีคาเฉล่ีย 5.00 และวิธีการสอบถาม
และแนะนําจากลูกคาประจํา มีคาเฉล่ีย 4.60 ตามลําดับ 
 ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 1 – 3 ป ตอการเลือกสรรผูท่ีคาดวา
จะเปนลูกคาปลีกของผูจําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ไดแก วิธีการเดินตลาดเพ่ือเขา
พบลูกคาตามบานดวยตนเอง วิธีการเขาพบลูกคาตามศูนยราชการตางๆ โดยมีคาเฉล่ียท่ีเทากัน คือ 
4.57 ใหความสําคัญระดับมากในวิธีการสอบถามและแนะนําจากลูกคาประจํา มีคาเฉล่ีย 4.42 สวน
ระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 1 – 3 ป ตอการเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปน
ลูกคาสงของผูจําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ในวิธีการเขาหารานคาใหมๆ มีคาเฉล่ีย 
4.85 ตามลําดับ 
 ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 4 – 6 ป ตอการเลือกสรรผูท่ีคาดวา
จะเปนลูกคาปลีกของผูจําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ในวิธีการเดินตลาดเพ่ือเขาพบ
ลูกคาตามบานดวยตนเอง มีคาเฉล่ีย 4.87 ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก วิธีการเขาพบลูกคาตาม
ศูนยราชการตางๆ มีคาเฉล่ีย  3.87 วิธีการสอบถามและแนะนําจากลูกคาประจํา มีคาเฉล่ีย 3.62 
สวนระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 4 – 6 ป ตอการเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะ
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เปนลูกคาสงของผูจําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับมากในวิธีการเขาพบลูกคาตามศูนยราชการ
ตางๆ มีคาเฉล่ีย 3.87 วิธีการสอบถามและแนะนําจากลูกคาประจํา มีคาเฉล่ีย 3.62 ตามลําดับ 
 ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 6 ปข้ึนไป ตอการเลือกสรรผูท่ีคาด
วาจะเปนลูกคาปลีกของผูจําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ในวิธีการเดินตลาดเพ่ือเขา
พบลูกคาตามบานดวยตนเอง มีคาเฉล่ีย 4.80 ใหความสําคัญระดับนอย ในวิธีการขายตามเทศกาล 
ประเพณี ทองถ่ิน มีคาเฉล่ีย 2.30 สวนระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 6 ป
ข้ึนไป ตอการเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคาสงของผูจําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับมากใน
วิธีการเขาหารานคาใหมๆ มีคาเฉล่ีย 3.70 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 26 แสดงคาเฉล่ีย  ของกระบวนการและเทคนิควิธีการขายของผูจําหนายอิสระ และ 
                     ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล ข้ันตอนการเตรียมตัวดานการ  
                   แตงกายกอนเขาพบลูกคา 

 
ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 

ไมเกิน 1 ป 1 – 3 ป 4 – 6 ป 6 ปขึ้นไป กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 
ของผูจําหนายอิสระ คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

2. การเตรียมตัวดานการแตงกายกอนเขาพบลูกคา 
2.1 ดูแลความสะอาด และความ
เรียบรอยของเสื้อผา ทรงผม เล็บ 
และความสะอาดสวนอื่นๆ ของ
รางกายอยูเสมอ 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.42 
(มาก) 

4.62 
(มากที่สุด) 

4.90 
(มากที่สุด) 

4.73 
(มากท่ีสุด) 

2.2 ดูแลสุขภาพรางกาย ใหแข็งแรง
สมบูรณอยูเสมอ 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.42 
(มาก) 

3.62 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

4.23 
(มาก) 

รวม 
5.00 

(มากท่ีสุด) 
4.42 

(มาก) 
4.12 

(มาก) 
4.55 

(มากท่ีสุด) 
4.48 

(มาก) 

 
จากตารางท่ี 26 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการ

เตรียมตัวดานการแตงกายกอนเขาพบลูกคาโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ียรวม 4.48 
 ผูจําหนายอิสระท่ีใชกระบวนการและเทคนิควิธีการขายกับระยะเวลาที่มีประสบการณใน
การขายผลิตภัณฑดัชมิลลโดยการเตรียมตัวดานการแตงกายกอนเขาพบลูกคา ใหความสําคัญใน
ระดับมากท่ีสุดในการดูแลความสะอาด และความเรียบรอยของเส้ือผา ทรงผม เล็บ และความ
สะอาดสวนอ่ืนๆ ของรางกาย มีคาเฉล่ีย 4.73 ใหความสําคัญในระดับมากในการดูแลสุขภาพรางกาย 
ใหแข็งแรงสมบูรณ มีคาเฉล่ีย 4.23 ตามลําดับ 
 การเตรียมตัวดานการแตงกายกอนเขาพบลูกคาของผูจําหนายอิสระ ใหความสําคัญตอ
ระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล ในระดับมากท่ีสุด คือ ไมเกิน 1 ป มี
คาเฉล่ีย 5.00 และ6 ปข้ึนไป มีคาเฉล่ีย 4.55 ใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก ประสบการณ 1 – 3 
ป มีคาเฉล่ีย 4.42 และประสบการณ 4 – 6 ป มีคาเฉล่ีย 4.12 ตามลําดับ 
 ระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล ไมเกิน 1 ป ตอการเตรียมตัวดาน
การแตงกายกอนเขาพบลูกคาของผูจําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ในการดูแลความ
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สะอาด ความเรียบรอยของเส้ือผา ทรงผม เล็บ ความสะอาดสวนอ่ืนๆ ของรางกาย และการดูแล
สุขภาพรางกาย ใหแข็งแรงสมบูรณ โดยมีคาเฉล่ีย ท่ีเทากัน คือ 5.00 ตามลําดับ 
 ระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 1 – 3 ป ตอการเตรียมตัวดานการ
แตงกายกอนเขาพบลูกคาของผูจําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับมาก ในการดูแลความสะอาด 
ความเรียบรอยของเส้ือผา ทรงผม เล็บ ความสะอาดสวนอ่ืนๆ ของรางกาย และการดูแลสุขภาพ
รางกาย ใหแข็งแรงสมบูรณ โดยมีคาเฉล่ีย ท่ีเทากัน คือ 4.42 ตามลําดับ 
 ระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 4 – 6 ป ตอการเตรียมตัวดานการ
แตงกายกอนเขาพบลูกคาของผูจําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ในการดูแลความ
สะอาด ความเรียบรอยของเส้ือผา ทรงผม เล็บ ความสะอาดสวนอ่ืนๆ ของรางกาย  มีคาเฉล่ีย 4.62 
ใหความสําคัญระดับมากในการดูแลสุขภาพรางกาย ใหแข็งแรงสมบูรณ มีคาเฉล่ีย 3.62 ตามลําดับ 
 ระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 6 ปข้ึนไป ตอการเตรียมตัวดาน
การแตงกายกอนเขาพบลูกคาของผูจําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ในการดูแลความ
สะอาด ความเรียบรอยของเส้ือผา ทรงผม เล็บ ความสะอาดสวนอ่ืนๆ ของรางกาย  มีคาเฉล่ีย 4.90 
ใหความสําคัญระดับมากในการดูแลสุขภาพรางกาย ใหแข็งแรงสมบูรณ มีคาเฉล่ีย 4.20 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 27 แสดงคาเฉล่ีย  ของกระบวนการและเทคนิควิธีการขายของผูจําหนายอิสระ และ 
                  ระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภณัฑดัชมิลล ข้ันตอนการเตรียมอุปกรณท่ี 
                  จําเปนในการนําเสนอขายผลิตภัณฑกอนเขาพบลูกคา 

 
ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 

ไมเกิน 1 ป 1 – 3 ป 4 – 6 ป 6 ปขึ้นไป กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 
ของผูจําหนายอิสระ คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

3. การเตรียมอุปกรณท่ีจําเปนในการนําเสนอขายผลิตภัณฑกอนเขาพบลูกคา 
3.1 ดูแลความสะอาดของรถ 
กระเปาถือ และถังบรรจุ 
ดัชมิลลอยูเสมอ 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.85 
(มากที่สุด) 

4.87 
(มากที่สุด) 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.93 
(มากท่ีสุด) 

3.2 ตรวจสอบและจัดเตรียม
อุปกรณอื่นๆ เชน ปากกา สมุด ถุง
บรรจุ  หลอด ชอน เปนตน 

5.00 
(มากที่สุด) 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.87 
(มากที่สุด) 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.96 
(มากท่ีสุด) 

รวม 
5.00 

(มากท่ีสุด) 
4.92 

(มากท่ีสุด) 
4.87 

(มากท่ีสุด) 
5.00 

(มากท่ีสุด) 
4.94 

(มากท่ีสุด) 

 
จากตารางท่ี 27 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการ

เตรียมอุปกรณท่ีจําเปนในการนําเสนอขายผลิตภัณฑกอนเขาพบลูกคาโดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด 
มีคาเฉล่ียรวม 4.94 ตามลําดับ 
 ผูจําหนายอิสระท่ีใชกระบวนการและเทคนิควิธีการขายกับระยะเวลาที่มีประสบการณใน
การขายผลิตภัณฑดัชมิลลโดยการเตรียมอุปกรณท่ีจําเปนในการนําเสนอขายผลิตภัณฑกอนเขาพบ
ลูกคาใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ในการตรวจสอบและจัดเตรียมอุปกรณอ่ืนๆ เชน ปากกา 
สมุด ถุงบรรจุ  หลอด ชอน มีคาเฉล่ีย 4.96 การดูแลความสะอาดของรถ กระเปาถือ และถังบรรจุดัช
มิลลอยูเสมอ มีคาเฉล่ีย 4.93 ตามลําดับ 
 การเตรียมอุปกรณท่ีจําเปนในการนําเสนอขายผลิตภัณฑกอนเขาพบลูกคาของผูจําหนาย
อิสระ ใหความสําคัญตอระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล ในระดับมากท่ีสุด 
ไดแก ไมเกิน 1 ป มีคาเฉล่ีย 5.00 ประสบการณ 6 ปข้ึนไป มีคาเฉล่ีย 5.00 ประสบการณ 1 – 3 ป มี
คาเฉล่ีย  4.92 และประสบการณ 4 – 6 ป มีคาเฉล่ีย 4.87 ตามลําดับ 
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 ตารางท่ี 28 แสดงคาเฉล่ีย  ของกระบวนการและเทคนิควิธีการขายของผูจําหนายอิสระ   และ 
                   ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล ข้ันตอนการเขาพบลูกคา 

 
ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 

ไมเกิน 1 ป 1 – 3 ป 4 – 6 ป 6 ปขึ้นไป กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 
ของผูจําหนายอิสระ คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

4. การเขาพบลูกคา 
4.1 มีการวางแผนกอนพบลูกคา
เปนรายสัปดาห 

4.40 
(มาก) 

3.71 
(มาก) 

4.25 
(มาก) 

3.00 
(ปานกลาง) 

3.73 
(มาก) 

4.2 มีการนัดหมายลูกคากอน 1 วัน
เสมอ 

2.20 
(นอย) 

2.00 
(นอย) 

1.75 
(นอย) 

1.50 
(นอยที่สุด) 

1.80 
(นอย) 

4.3 การเขาพบโดยวิธีสุม เชน เขา
พบ หรือโทรศัพทติดตอลูกคาโดย
ไมมีการนัดหมายลวงหนา 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.57 
(มากที่สุด) 

4.50 
(มาก) 

4.10 
(มาก) 

4.46 
(มาก) 

4.4 เขาพบลูกคาเฉพาะเมื่อจะไปรับ
ชําระเงินคาผลิตภัณฑ 

1.40 
(นอยที่สุด) 

1.57 
(นอย) 

1.00 
(นอยที่สุด) 

1.50 
(นอยที่สุด) 

1.36 
(นอยท่ีสุด) 

รวม 
3.25 

(ปานกลาง) 
2.96 

(ปานกลาง) 
2.87 

(ปานกลาง) 
2.52 

(ปานกลาง) 
2.83 

(ปานกลาง) 

 
จากตารางท่ี 28 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในการเขาพบ

ลูกคาโดยรวมอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ียรวม 2.83 ตามลําดับ 
 ผูจําหนายอิสระท่ีใชกระบวนการและเทคนิควิธีการขายกับระยะเวลาที่มีประสบการณใน
การขายผลิตภัณฑดัชมิลลโดยการเขาพบลูกคา ใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก เขาพบลูกคา
เฉพาะเม่ือจะไปรับชําระเงินคาผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย 4.46 การวางแผนกอนพบลูกคาเปนรายสัปดาห 
มีคาเฉล่ีย 3.73 โดยใหความสําคัญในระดับนอย ในการนัดหมายลูกคากอน 1 วัน มีคาเฉล่ีย 1.80 
และใหความสําคัญในระดับนอยท่ีสุด ในการเขาพบลูกคาเฉพาะเม่ือจะไปรับชําระเงินคาผลิตภัณฑ 
มีคาเฉล่ีย 1.36 ตามลําดับ 
 การเขาพบลูกคาของผูจําหนายอิสระ ใหความสําคัญตอระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการ
ขายผลิตภัณฑดัชมิลล ในระดับปานกลางไดแก ไมเกิน 1 ป มีคาเฉล่ีย 3.25 ประสบการณ 1 – 3 ป มี
คาเฉล่ีย 2.96 ประสบการณ 4 – 6 ป มีคาเฉล่ีย 2.87 และประสบการณ 6 ปข้ึนไป มีคาเฉล่ีย 2.52 
ตามลําดับ 
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 ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล ไมเกิน 1 ปตอการเขาพบลูกคา
โดยวิธีสุม เชน เขาพบ หรือโทรศัพทติดตอลูกคาโดยไมมีการนัดหมายลวงหนา ของผูจําหนาย
อิสระ ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ีย 5.00 ใหความสําคัญระดับมาก ในการวางแผนกอน
พบลูกคาเปนรายสัปดาห มีคาเฉล่ีย 4.40 ใหความสําคัญระดับนอย ในการนัดหมายลูกคากอน 1 วัน 
มีคาเฉล่ีย 2.20 ใหความสําคัญระดับนอยท่ีสุด ในการเขาพบลูกคาเฉพาะเม่ือจะไปรับชําระเงินคา
ผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย 1.40 
 ระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 1 – 3 ป ตอการเขาพบลูกคาของผู
จําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ีย 4.75 สวนการนัดหมายลูกคากอน 1 วัน มี
คาเฉล่ีย 2.00 และการเขาพบลูกคาเฉพาะเม่ือจะไปรับชําระเงินคาผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย 1.57 ให
ความสําคัญในระดับนอย 
 ระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 4 – 6 ป ตอการเขาพบลูกคาของผู
จําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก การเขาพบโดยวิธีสุม มีคาเฉล่ีย 4.50 การวางแผน
กอนพบลูกคาเปนรายสัปดาห มีคาเฉล่ีย 4.25 สวนเขาพบลูกคาเฉพาะเม่ือจะไปรับชําระเงินคา
ผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย 1.00 ใหความสําคัญในระดับนอยท่ีสุด 
 ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 6 ปข้ึนไป ตอการเขาพบลูกคาโดย
วิธีสุมของผูจําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับมาก มีคาเฉล่ีย 4.10 สวนการนัดหมายลูกคากอน 1 
วัน และการเขาพบลูกคาเฉพาะเม่ือจะไปรับชําระเงินคาผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย 1.50 ใหความสําคัญใน
ระดับนอยท่ีสุด 
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ตารางท่ี 29 แสดงคาเฉล่ีย  ของกระบวนการและเทคนิควิธีการขายของผูจําหนายอิสระและ 
                   ระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภณัฑดัชมิลลข้ันตอนการเสนอขาย       
                   ผลิตภัณฑท่ีทานใช 

 
ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 

ไมเกิน 1 ป 1 – 3 ป 4 – 6 ป 6 ปขึ้นไป กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 
ของผูจําหนายอิสระ คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

5. วิธีการเสนอขายผลิตภัณฑท่ีทานใช 
5.1 นําเสนอโดยการสรางความ
เช่ือมั่นใหผูบริโภค 

4.60 
(มากที่สุด) 

4.71 
(มากที่สุด) 

4.62 
(มากที่สุด) 

4.80 
(มากที่สุด) 

4.70 
(มากท่ีสุด) 

5.2 นําเสนอโดยการอธิบายใหเกิด
ความเขาใจงาย 

4.80 
(มากที่สุด) 

4.85 
(มากที่สุด) 

4.50 
(มาก) 

4.60 
(มากที่สุด) 

4.66 
(มากท่ีสุด) 

5.3 นําเสนอโดยบอกประโยชนที่
ลูกคาจะไดรับ 

4.20 
(มาก) 

4.42 
(มาก) 

3.75 
(มาก) 

4.30 
(มาก) 

4.16 
(มาก) 

รวม 
4.53 

(มากท่ีสุด) 
4.66 

(มากท่ีสุด) 
4.29 

(มาก) 
4.56 

(มากท่ีสุด) 
4.50 

(มาก) 

 
จากตารางท่ี 29 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในการเสนอ

ขายผลิตภัณฑโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ียรวม 4.50 ตามลําดับ 
 ผูจําหนายอิสระท่ีใชกระบวนการและเทคนิควิธีการขายกับระยะเวลาที่มีประสบการณใน
การขายผลิตภัณฑดัชมิลลโดยการเสนอขายผลิตภัณฑ ใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก นําเสนอ
โดยการสรางความเช่ือม่ันใหผูบริโภค มีคาเฉล่ีย 4.70 และนําเสนอโดยการอธิบายใหเกิดความ
เขาใจงาย มีคาเฉล่ีย 4.66 ตามลําดับ 
 การเสนอขายผลิตภัณฑของผูจําหนายอิสระ ใหความสําคัญตอระยะเวลาที่มีประสบการณ
ในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล ในระดับมากที่สุดไดแก ไมเกิน 1 ป มีคาเฉล่ีย 4.53 ประสบการณ 1 – 
3 ป มีคาเฉล่ีย 4.66 และประสบการณ 6 ปข้ึนไป มีคาเฉล่ีย 4.56 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 30 แสดงคาเฉล่ีย  ของกระบวนการและเทคนิควิธีการขายของผูจําหนายอิสระ   และ 
                   ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล ข้ันตอนเทคนิควิธีในการขาย 

 
ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 

ไมเกิน 1 ป 1 – 3 ป 4 – 6 ป 6 ปขึ้นไป กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 
ของผูจําหนายอิสระ คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

6. เทคนิควิธีในการขาย 
6.1 พบปะเยี่ยมเยียนทักทาย ไตถาม
สุขทุกขสม่ําเสมอ 

4.40 
(มาก) 

4.57 
(มากที่สุด) 

4.87 
(มากที่สุด) 

4.80 
(มากที่สุด) 

4.70 
(มากท่ีสุด) 

6.2 มีการลดราคาใหลูกคาประจํา 3.40 
(ปานกลาง) 

3.85 
(มาก) 

3.75 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

3.86 
(มาก) 

6.3 มีความสามารถในการจําช่ือ
ลูกคาไดแมนยํา 

3.20 
(ปานกลาง) 

3.85 
(มาก) 

3.62 
(มาก) 

3.70 
(มาก) 

4.23 
(มาก) 

6.4 มีการลดราคาเมื่อลูกคาซื้อเปน
จํานวนมาก 

2.60 
(ปานกลาง) 

3.14 
(ปานกลาง) 

3.37 
(ปานกลาง) 

3.70 
(มาก) 

3.30 
(ปานกลาง) 

6.5 มีการสงเสริมการขายโดย
วิธีการแถมสินคา 

2.40 
(นอย) 

3.00 
(ปานกลาง) 

2.62 
(ปานกลาง) 

3.00 
(ปานกลาง) 

2.80 
(ปานกลาง) 

6.6 มีการเตรียมเงินเพ่ือทอนใหกับ
ลูกคาในสภาพที่ดี 

4.60 
(มากที่สุด) 

3.57 
(มาก) 

3.25 
(ปานกลาง) 

4.30 
(มาก) 

3.90 
(มาก) 

6.7 มีการจัดเรียงผลิตภัณฑใหดูดี
กอนสงถึงลูกคาเสมอ 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.28 
(มาก) 

4.25 
(มาก) 

4.50 
(มาก) 

4.46 
(มาก) 

รวม 
3.65 

(มาก) 
3.75 

(มาก) 
3.67 

(มาก) 
4.02 

(มาก) 
3.89 

(มาก) 

 
จากตารางท่ี 30 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีในการขาย โดยรวมอยู

ในระดบัมาก มีคาเฉล่ียรวม 3.89 ตามลําดับ 
 ผูจําหนายอิสระท่ีใชกระบวนการและเทคนิควิธีในการขายกับระยะเวลาที่มีประสบการณ
ในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล ใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ในการพบปะเย่ียมเยียนทักทาย ไต
ถามสุขทุกขสมํ่าเสมอ มีคาเฉล่ีย 4.70 สวนผูจําหนายอิสระท่ีใชเทคนิควิธีในการขาย โดยให
ความสําคัญในระดับมาก ไดแก มีการจัดเรียงผลิตภัณฑใหดูดีกอนสงถึงลูกคาเสมอ มีคาเฉล่ีย 4.46 
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มีความสามารถในการจําช่ือลูกคาไดแมนยํา มีคาเฉล่ีย 4.23 มีการเตรียมเงินเพื่อทอนใหกับลูกคาใน
สภาพท่ีดี มีคาเฉล่ีย 3.90 และมีการลดราคาใหลูกคาประจํา มีคาเฉล่ีย 3.86 ตามลําดับ 
 ระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล ไมเกิน 1 ป ตอเทคนิควิธีในการ
ขายของผูจําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ไดแก มีการจัดเรียงผลิตภัณฑใหดูดีกอนสง
ถึงลูกคาเสมอ มีคาเฉล่ีย 5.00 และมีการเตรียมเงินเพื่อทอนใหกับลูกคาในสภาพท่ีดี มีคาเฉล่ีย 4.60 
สวนเทคนิควิธีในการขาย ในการสงเสริมการขายโดยวิธีการแถมสินคา มีคาเฉล่ีย 2.40 ให
ความสําคัญในระดับท่ีนอย 
 ระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 1 – 3 ป ตอเทคนิควิธีในการขาย
ของผูจําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ในการพบปะเยี่ยมเยียนทักทาย ไตถามสุขทุกข
สมํ่าเสมอ มีคาเฉล่ีย 4.57 สวนเทคนิควิธีในการขายของผูจําหนายอิสระท่ีใหความสําคัญระดับมาก 
ไดแก การจัดเรียงผลิตภัณฑใหดูดีกอนสงถึงลูกคาเสมอ มีคาเฉล่ีย 4.28 การลดราคาใหลูกคาประจํา 
มีคาเฉล่ีย 3.85 มความสามารถในการจําช่ือลูกคาไดแมนยํา มีคาเฉล่ีย 3.85 และการเตรียมเงินเพื่อ
ทอนใหกับลูกคาในสภาพท่ีดี มีคาเฉล่ีย 3.57 ตามลําดับ 
 ระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 4 – 6 ป ตอเทคนิควิธีในการขาย
ของผูจําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ในการพบปะเยี่ยมเยียนทักทาย ไตถามสุขทุกข
สมํ่าเสมอ มีคาเฉล่ีย 4.87 สวนเทคนิควิธีในการขายของผูจําหนายอิสระท่ีใหความสําคัญระดับมาก 
ไดแก การจัดเรียงผลิตภัณฑใหดูดีกอนสงถึงลูกคาเสมอ มีคาเฉล่ีย 4.25 การลดราคาใหลูกคาประจํา 
มีคาเฉล่ีย 3.75 และความสามารถในการจําช่ือลูกคาไดแมนยํา มีคาเฉล่ีย 3.62 ตามลําดับ 
 ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 6 ปข้ึนไป ตอเทคนิควิธีในการขาย
ของผูจําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุดในการพบปะเยี่ยมเยียนทักทาย ไตถามสุขทุกข
สมํ่าเสมอ มีคาเฉล่ีย 4.80 สวนเทคนิควิธีในการขายของผูจําหนายอิสระในการสงเสริมการขายโดย
วิธีการแถมสินคา ใหความสําคัญระดับปานกลาง มีคาเฉล่ีย 3.00 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 31 แสดงคาเฉล่ีย  ของกระบวนการและเทคนิควิธีการขายของผูจําหนายอิสระ   และ 
                   ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล ข้ันตอนการตอบขอโตแยง 

 
ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 

ไมเกิน 1 ป 1 – 3 ป 4 – 6 ป 6 ปขึ้นไป กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 
ของผูจําหนายอิสระ คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

7. การตอบขอโตแยง 
7.1 มีความรูดานผลิตภัณฑอยาง
แทจริง เพ่ือตอบคําถามลูกคาอยาง
มีเหตุผล 

2.60 
(ปานกลาง) 

3.42 
(ปานกลาง) 

2.87 
(ปานกลาง) 

3.40 
(ปานกลาง) 

3.13 
(ปานกลาง) 

7.2 รับฟงปญหาหรือขอโตแยงจาก
ลูกคาดวยความเช่ือมั่นเสมอ 

4.00 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

3.25 
(ปานกลาง) 

3.70 
(มาก) 

3.70 
(มาก) 

7.3 ไมกลัวปญหาหรือขอโตแยงที่
เกิดขึ้น 

3.20 
(ปานกลาง) 

3.57 
(มาก) 

3.25 
(ปานกลาง) 

3.70 
(มาก) 

3.46 
(ปานกลาง) 

7.4 มีการคาดคะเนลวงหนากอน
พบลูกคาเสมอ 

3.20 
(ปานกลาง) 

2.85 
(ปานกลาง) 

2.50 
(นอย) 

2.70 
(ปานกลาง) 

2.76 
(ปานกลาง) 

7.5 ไมมีการหลีกเล่ียงปญหา และ
พยายามตอบคําถามใหลูกคาเขาใจ 

3.80 
(มาก) 

3.85 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

3.93 
(มาก) 

รวม 
3.36 

(ปานกลาง) 
3.53 

(มาก) 
2.52 

(ปานกลาง) 
3.50 

(ปานกลาง) 
3.39 

(ปานกลาง) 

 
จากตารางท่ี 31 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในการตอบขอ

โตแยงโดยรวมอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ียรวม 3.39 ตามลําดับ 
 ผูจําหนายอิสระท่ีใชกระบวนการและเทคนิควิธีการขายกับระยะเวลาที่มีประสบการณใน
ตอบขอโตแยงใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก ไมมีการหลีกเล่ียงปญหา และพยายามตอบคําถาม
ใหลูกคาเขาใจ มีคาเฉล่ีย 3.93 และการรับฟงปญหาหรือขอโตแยงจากลูกคาดวยความเชื่อม่ัน มี
คาเฉล่ีย 3.70 สวนการตอบขอโตแยง ตอระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 
ใหความสําคัญระดับมาก ของผูจําหนายอิสระท่ีมีประสบการณ 1 – 3 ป 
 ระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล ไมเกิน 1 ป ตอการตอบขอโตแยง
ของผูจําหนายอิสระใหความสําคัญระดับมาก ไดแก รับฟงปญหาหรือขอโตแยงจากลูกคาดวยความ
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เช่ือม่ันเสมอ มีคาเฉล่ีย 4.00 และไมมีการหลีกเล่ียงปญหา และพยายามตอบคําถามใหลูกคาเขาใจ 
มีคาเฉล่ีย 3.80 ตามลําดับ 
 ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 1 – 3 ป ตอการตอบขอโตแยงของ
ผูจําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก รับฟงปญหาหรือขอโตแยงจากลูกคาดวยความ
เช่ือม่ันเสมอ มีคาเฉล่ีย 4.00 ไมมีการหลีกเล่ียงปญหา และพยายามตอบคําถามใหลูกคาเขาใจ มี
คาเฉล่ีย 3.85 และไมกลัวปญหาหรือขอโตแยงท่ีเกิดข้ึน มีคาเฉล่ีย 3.57 ตามลําดับ 
 ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 4 – 6 ป ตอการตอบขอโตแยงของ
ผูจําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับมาก ในการไมมีการหลีกเล่ียงปญหา และพยายามตอบคําถาม
ใหลูกคาเขาใจ มีคาเฉล่ีย 4.00 สวนการตอบขอโตแยงของผูจําหนายอิสระท่ีใหความสําคัญระดับ
นอย คือ การคาดคะเนลวงหนากอนพบลูกคาเสมอ มีคาเฉล่ีย 2.50 ตามลําดับ 
 ระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 6 ปข้ึนไป ตอการตอบขอโตแยง
ของผูจําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก ไมมีการหลีกเล่ียงปญหา และพยายามตอบ
คําถามใหลูกคาเขาใจ มีคาเฉล่ีย 4.00 การรับฟงปญหาหรือขอโตแยงจากลูกคาดวยความเชื่อม่ัน
เสมอ และการไมกลัวปญหาหรือขอโตแยงท่ีเกิดข้ึน ใหคาเฉล่ียท่ีเทากัน คือ 3.70 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 32 แสดงคาเฉล่ีย  ของกระบวนการและเทคนิควิธีการขายของผูจําหนายอิสระ   และ 
                   ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล ข้ันตอนการปดการขาย 

 
ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 

ไมเกิน 1 ป 1 – 3 ป 4 – 6 ป 6 ปขึ้นไป กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 
ของผูจําหนายอิสระ คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

8. การปดการขาย 
8.1 ปดการขายโดยใหลูกคา
ตัดสินใจเอง 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.42 
(มาก) 

4.37 
(มาก) 

4.60 
(มากที่สุด) 

4.56 
(มากท่ีสุด) 

8.2 นําเสนอผลิตภัณฑกอนจึงปด
การขาย 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.42 
(มาก) 

4.25 
(มาก) 

3.70 
(มาก) 

4.23 
(มาก) 

8.3 แมลูกคาปฏิเสธการซื้อ จะมี
การแจงเบอรติดตอใหทราบ เมื่อ
ลูกคาตองการติดตอสอบถามขอมูล
เพ่ิมเติม 

3.40 
(ปานกลาง) 

3.00 
(ปานกลาง) 

2.75 
(ปานกลาง) 

3.10 
(ปานกลาง) 

3.03 
(ปานกลาง) 

รวม 
4.46 

(มาก) 
3.94 

(มาก) 
3.79 

(มาก) 
3.80 

(มาก) 
3.94 

(มาก) 

 
จากตารางท่ี 32 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในการปดการ

ขายโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ียรวม 3.94  
 ผูจําหนายอิสระท่ีใชกระบวนการและเทคนิควิธีการขายกับระยะเวลาที่มีประสบการณใน
การปดการขายใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ในการปดการขายโดยใหลูกคาตัดสินใจเอง มี
คาเฉล่ีย 4.56 สวนการปดการขายโดยการนําเสนอผลิตภัณฑกอนจึงปดการขาย ผูจําหนายอิสระให
ความสําคัญระดับมาก มีคาเฉล่ีย 4.23 ตามลําดับ 
 ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล ไมเกิน 1 ป ตอการปดการขายของ
ผูจําหนายอิสระใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ในการปดการขายโดยใหลูกคาตัดสินใจเอง และ
นําเสนอผลิตภัณฑกอนจึงปดการขาย มีคาเฉล่ีย 5.00 ตามลําดับ 
 ระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 1 – 3 ป ตอการปดการขายของผู
จําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับมาก ในการปดการขายโดยใหลูกคาตัดสินใจเอง และนําเสนอ
ผลิตภัณฑกอนจึงปดการขาย มีคาเฉล่ีย 4.42 ตามลําดับ 
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 ระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 4 – 6 ป ตอการปดการขายของผู
จําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก ปดการขายโดยใหลูกคาตัดสินใจเอง มีคาเฉล่ีย 4.37 
 และนําเสนอผลิตภัณฑกอนจึงปดการขาย มีคาเฉล่ีย 4.25 ตามลําดับ 
 ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 6 ปข้ึนไป ตอการปดการขายของผู
จําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ในการปดการขายโดยใหลูกคาตัดสินใจเอง มีคาเฉล่ีย 
4.60 สวนการนําเสนอผลิตภัณฑกอนจึงปดการขายผูจําหนายอิสระใหความสําคัญระดับมาก มี
คาเฉล่ีย 3.70 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 33 แสดงคาเฉล่ีย  ของกระบวนการและเทคนิควิธีการขายของผูจําหนายอิสระ และ 
     ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล ข้ันตอนการติดตามผล 
     หลังการขาย 
 

ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 

ไมเกิน 1 ป 1 – 3 ป 4 – 6 ป 6 ปขึ้นไป กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 
ของผูจําหนายอิสระ คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

9. การติดตามผลหลังการขาย 
    ก. ลูกคาปลีก      
9.1 สินคาเมื่อเกิดชํารุดเสียหายมี
การเปล่ียนคืนดวยความยินดี 

3.80 
(มาก) 

3.57 
(มาก) 

3.37 
(ปานกลาง) 

3.60 
(มาก) 

3.56 
(มาก) 

9.2 มีการสอบถาม หรือสั่งซื้อ
ผลิตภัณฑทางโทรศัพท 

3.40 
(ปานกลาง) 

3.28 
(ปานกลาง) 

3.37 
(ปานกลาง) 

2.90 
(ปานกลาง) 

3.20 
(ปานกลาง) 

9.3 มีการแวะเยี่ยมเยียนลูกคา 4.40 
(มาก) 

4.28 
(มาก) 

4.37 
(มาก) 

4.60 
(มากที่สุด) 

4.43 
(มาก) 

9.4 มีการสงการดอวยพรใน
เทศกาลพิเศษ 

1.60 
(นอย) 

1.42 
(นอยที่สุด) 

1.12 
(นอยที่สุด) 

1.10 
(นอยที่สุด) 

1.26 
(นอยท่ีสุด) 

9.5 มีการรวมงานสําคัญๆ ของ
ลูกคา เชน  งานแตงงาน งานทําบุญ
ขึ้นบานใหม 

2.80 
(ปานกลาง) 

3.57 
(มาก) 

3.87 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

3.73 
(มาก) 

9.6 สงขาวสารใหมๆจากบริษัทที่
เปนประโยชนตอลูกคา 

4.80 
(มากที่สุด) 

4.57 
(มากที่สุด) 

4.50 
(มาก) 

4.70 
(มากที่สุด) 

4.63 
(มากท่ีสุด) 

    ข. ลูกคาสง      

9.7 สินคาเมื่อเกิดชํารุดเสียหายมี
การเปล่ียนคืนดวยความยินดี 

3.60 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

3.75 
(มาก) 

3.40 
(ปานกลาง) 

3.66 
(มาก) 

9.8 มีการสอบถาม หรือสั่งซื้อ
ผลิตภัณฑทางโทรศัพท 

3.60 
(มาก) 

3.14 
(ปานกลาง) 

2.87 
(ปานกลาง) 

3.30 
(ปานกลาง) 

3.20 
(ปานกลาง) 

9.9 มีการแวะเยี่ยมเยียนลูกคา 4.40 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

3.62 
(มาก) 

3.80 
(มาก) 

3.90 
(มาก) 

9.10 มีการรวมงานสําคัญๆ ของ
ลูกคา เชน งานแตงงาน งานทําบุญ
ขึ้นบานใหม 

2.20 
(นอย) 

3.42 
(ปานกลาง) 

3.50 
(ปานกลาง) 

3.70 
(มาก) 

3.33 
(ปานกลาง) 
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ตารางท่ี 33 แสดงคาเฉล่ีย  ของกระบวนการและเทคนิควิธีการขายของผูจําหนายอิสระ และ 
     ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล ข้ันตอนการติดตามผล 

                   หลังการขาย (ตอ) 
 

ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 

ไมเกิน 1 ป 1 – 3 ป 4 – 6 ป 6 ปขึ้นไป กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 
ของผูจําหนายอิสระ คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

9.11 สงขาวสารใหมๆจากบริษัทที่
เปนประโยชนตอลูกคา 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.71 
(มากที่สุด) 

4.75 
(มากที่สุด) 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.86 
(มากท่ีสุด) 

รวม 
3.60 

(มาก) 
3.63 

(มาก) 
3.55 

(มาก) 
3.66 

(มาก) 
3.61 

(มาก) 

 
จากตารางท่ี 33 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในข้ันตอนการ

ติดตามผลหลังการขายโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ียรวม 3.61 
ผูจําหนายอิสระท่ีใชกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในการติดตามผลหลังการขายลูกคา

ปลีก ใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ตอวิธีการขาวสารใหมๆจากบริษัทท่ีเปนประโยชนตอลูกคา 
มีคาเฉล่ีย 4.63 ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก มีการแวะเยี่ยมเยียนลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.43 มีการ
รวมงานสําคัญๆ ของลูกคา เชน งานแตงงาน งานทําบุญข้ึนบานใหม มีคาเฉล่ีย 3.73 และสินคาเม่ือ
เกิดชํารุดเสียหายมีการเปล่ียนคืนดวยความยินดี มีคาเฉล่ีย 3.56 ตามลําดับ 

ผูจําหนายอิสระท่ีใชกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในการติดตามผลหลังการขายลูกคา
สง ใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ในการสงขาวสารใหมๆจากบริษัทท่ีเปนประโยชนตอลูกคา มี
คาเฉล่ีย 4.86 ใหความสําคัญระดับมาก ไดแก มีการแวะเยี่ยมเยียนลูกคา มีคาเฉล่ีย 3.90 และสินคา
เม่ือเกิดชํารุดเสียหายมีการเปล่ียนคืนดวยความยินดี มีคาเฉล่ีย 3.66 ตามลําดับ 

ผูจําหนายอิสระในระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล ไมเกิน 1 ป ให
ความสําคัญตอการติดตามผลหลังการขายของลูกคาปลีก ในระดับมากท่ีสุด โดยใชวิธีสงขาวสาร
ใหมๆจากบริษัทท่ีเปนประโยชนตอลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.80 ผูจําหนายอิสระใหความสําคัญระดับมาก 
ในการแวะเย่ียมเยียนลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.40 และมีการเปล่ียนคืนสินคาดวยความยินดีเม่ือเกิดชํารุด
เสียหาย มีคาเฉล่ีย 3.80 ท้ังนี้การสงการดอวยพรในเทศกาลพิเศษผูจําหนายอิสระใหความสําคัญ
ระดับนอย มีคาเฉล่ีย 1.60 สวนผูจําหนายอิสระท่ีใหความสําคัญตอการติดตามผลหลังการขายของ
ลูกคาสง โดยใชวิธีสงขาวสารใหมๆจากบริษัทท่ีเปนประโยชนตอลูกคาในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ีย 
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5.00 สวนการรวมงานสําคัญๆ ของลูกคา เชน งานแตงงาน งานทําบุญข้ึนบานใหม ผูจําหนายอิสระ
ใหความสําคัญระดับนอย มีคาเฉล่ีย 2.20 ตามลําดับ 
 ผูจําหนายอิสระในระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 1 – 3 ป  ให
ความสําคัญตอการติดตามผลหลังการขายของลูกคาปลีก ระดับมากที่สุดในการสงขาวสารใหมๆ
จากบริษัทท่ีเปนประโยชนตอลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.57 ใหความสําคัญระดับนอยท่ีสุด ในการสงการด
อวยพรในเทศกาลพิเศษ มีคาเฉล่ีย 1.42 สวนการติดตามผลหลังการขายของลูกคาสง ใหความสําคัญ
ระดับมากท่ีสุดในการใชวิธีสงขาวสารใหมๆจากบริษัทท่ีเปนประโยชนตอลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.71 
 ผูจําหนายอิสระในระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 4 – 6 ป ให
ความสําคัญตอการติดตามผลหลังการขายลูกคาปลีกของผูจําหนายอิสระในระดับมาก ไดแก สง
ขาวสารใหมๆจากบริษัทท่ีเปนประโยชนตอลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.50 มีการแวะเย่ียมเยียนลูกคา มี
คาเฉล่ีย 4.37 และมีการรวมงานสําคัญๆ ของลูกคา เชน เชน งานแตงงาน งานทําบุญข้ึนบานใหม มี
คาเฉล่ีย 3.87 ใหความสําคัญระดับนอยท่ีสุด ในการสงการดอวยพรในเทศกาลพิเศษ มีคาเฉล่ีย 1.12 
สวนการติดตามผลหลังการขายลูกคาสงของผูจําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ใชวิธี
สงขาวสารใหมๆจากบริษัทท่ีเปนประโยชนตอลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.75 ตามลําดับ 

ผูจําหนายอิสระในระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 6 ปข้ึนไป ให
ความสําคัญตอการติดตามผลหลังการขายลูกคาปลีกของผูจําหนายอิสระในระดับมากท่ีสุด ไดแก 
การสงขาวสารใหมๆจากบริษัทท่ีเปนประโยชนตอลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.70 มีการแวะเยี่ยมเยียนลูกคา 
มีคาเฉล่ีย 4.60 ใหความสําคัญระดับนอยท่ีสุด ในการสงการดอวยพรในเทศกาลพิเศษ มีคาเฉล่ีย 
1.10 สวนการติดตามผลหลังการขายลูกคาสงของผูจําหนายอิสระ ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด
โดยใชวิธีการสงขาวสารใหมๆจากบริษัทท่ีเปนประโยชนตอลูกคา มีคาเฉล่ีย  5.00  ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 34 แสดงคาเฉล่ีย  ของกระบวนการและเทคนิควิธีการขายของผูจําหนายอิสระและ 
                   ระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภณัฑดัชมิลล ข้ันตอนการใหการ 
                   บริการแกลูกคา 

 
ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 

ไมเกิน 1 ป 1 – 3 ป 4 – 6 ป 6 ปขึ้นไป กระบวนการและเทคนิควิธีการขาย 
ของผูจําหนายอิสระ คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

10. การใหการบริการแกลูกคา 
10.1 บริการใหตรงเวลา และตรง
ตามที่ลูกคาตองการเพื่อใหลูกคา
เกิดความพึงพอใจสูงสุด 

4.60 
(มากที่สุด) 

4.57 
(มากที่สุด) 

4.50 
(มาก) 

4.50 
(มาก) 

4.53 
(มากท่ีสุด) 

10.2 เยี่ยมเยียนลูกคา เพ่ือรักษา
ความสัมพันธที่ดีกับลูกคาหลังการ
ซื้อผลิตภัณฑ 

4.60 
(มากที่สุด) 

4.71 
(มากที่สุด) 

4.50 
(มาก) 

4.90 
(มากที่สุด) 

4.70 
(มากท่ีสุด) 

10.3 บริการใหลูกคาเกิดความ
พอใจ เพ่ือใหลูกคากลับมาซื้อซ้ํา
จนเปนลูกคาประจํา 

4.80 
(มากที่สุด) 

4.85 
(มากที่สุด) 

4.75 
(มากที่สุด) 

4.92 
(มากที่สุด) 

4.80 
(มากท่ีสุด) 

10.4 บริการใหคําแนะนําและ
คําปรึกษาตางๆ แกลูกคาที่มีปญหา 
เพ่ือใหลูกคาเกิดความมั่นใจและมี
การบอกตอจนเกิดลูกคารายใหม 

3.60 
(มาก) 

3.85 
(มาก) 

3.25 
(ปานกลาง) 

3.50 
(ปานกลาง) 

3.53 
(มาก) 

10.5 ใหบริการสงผลิตภัณฑถึงบาน 
หรือรานคา เพ่ือเพ่ิมยอดขายและ
ปริมาณการขายผลิตภัณฑใหมาก
ขึ้น 

4.80 
(มากที่สุด) 

5.00 
(มากที่สุด) 

4.87 
(มากที่สุด) 

4.80 
(มากที่สุด) 

4.86 
(มากท่ีสุด) 

รวม 
 4.48 
(มาก) 

 4.59 
(มากท่ีสุด) 

 4.37 
(มาก) 

 4.52 
(มากท่ีสุด) 

4.48 
(มาก) 

 
จากตารางท่ี 34 พบวา ผูจําหนายอิสระมีกระบวนการและเทคนิควิธีการขายในการใหการ

บริการแกลูกคาโดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ียรวม 4.48  
 ผูจําหนายอิสระท่ีใหการบริการแกลูกคาใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ไดแก ใหบริการ
สงผลิตภัณฑถึงบาน หรือรานคา เพื่อเพิ่มยอดขายและปริมาณการขายผลิตภัณฑใหมากขึ้น มี
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คาเฉล่ีย 4.86 บริการใหลูกคาเกิดความพอใจ เพื่อใหลูกคากลับมาซ้ือซํ้าจนเปนลูกคาประจํา มี
คาเฉล่ีย 4.80 เยี่ยมเยียนลูกคา เพื่อรักษาความสัมพันธท่ีดีกับลูกคาหลังการซ้ือผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย 
4.70 และบริการใหตรงเวลา และตรงตามที่ลูกคาตองการเพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุด มี
คาเฉล่ีย 4.53 ตามลําดับ 

ในระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล ไมเกิน 1 ป ผูจําหนายอิสระให
ความสําคัญระดับมากท่ีสุด ไดแก ใหบริการสงผลิตภัณฑถึงบาน หรือรานคา เพื่อเพิ่มยอดขายและ
ปริมาณการขายผลิตภัณฑใหมากข้ึน และบริการใหลูกคาเกิดความพอใจ เพื่อใหลูกคากลับมาซ้ือซํ้า
จนเปนลูกคาประจํา มีคาเฉล่ีย 4.80 บริการใหตรงเวลา ตรงตามท่ีลูกคาตองการเพื่อใหลูกคาเกิด
ความพึงพอใจสูงสุด และเยี่ยมเยียนลูกคา เพื่อรักษาความสัมพันธท่ีดีกับลูกคาหลังการซ้ือผลิตภัณฑ 
มีคาเฉล่ีย 4.60 ตามลําดับ 
 ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 1 – 3 ป ผูจําหนายอิสระให
ความสําคัญระดับมากท่ีสุด ไดแก ใหบริการสงผลิตภัณฑถึงบาน หรือรานคา เพื่อเพิ่มยอดขายและ
ปริมาณการขายผลิตภัณฑใหมากข้ึน มีคาเฉล่ีย 5.00 บริการใหลูกคาเกิดความพอใจ เพื่อใหลูกคา
กลับมาซ้ือซํ้าจนเปนลูกคาประจํา มีคาเฉล่ีย 4.85 เยี่ยมเยียนลูกคา เพื่อรักษาความสัมพันธท่ีดีกับ
ลูกคาหลังการซ้ือผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย 4.71 และบริการใหตรงเวลา และตรงตามท่ีลูกคาตองการ
เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุด มีคาเฉล่ีย  4.57 ตามลําดับ 
 ระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 6 ปข้ึนไป ผูจําหนายอิสระให
ความสําคัญระดับมากท่ีสุด ไดแก บริการใหลูกคาเกิดความพอใจ เพื่อใหลูกคากลับมาซ้ือซํ้าจนเปน
ลูกคาประจํา มีคาเฉล่ีย 4.92 เยี่ยมเยียนลูกคา เพื่อรักษาความสัมพันธท่ีดีกับลูกคาหลังการซ้ือ
ผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย 4.90 และใหบริการสงผลิตภัณฑถึงบาน หรือรานคา เพื่อเพิ่มยอดขายและ
ปริมาณการขายผลิตภัณฑใหมากข้ึน มีคาเฉล่ีย 4.80 ตามลําดับ 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 



 98 

ตอนท่ี  3  ปญหาของผูจําหนายอิสระ  
 
ตารางท่ี 35 แสดงคาเฉล่ีย และระดับการเห็นดวยของปญหาของผูจําหนายอิสระ  
  

ระดับความคิดเห็น 
นอยท่ีสุด     นอย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 

 
ปญหากระบวนการขาย 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

 
คาเฉลี่ย 

   (แปลผล) 

1. การเลือกสรรผูที่คาดวาจะเปน
ลูกคา 

0 
(0) 

10 
(33.30) 

7 
(23.30) 

7 
(23.30) 

6 
(20.00) 

3.30 
 (ปานกลาง) 

2. การเตรียมตัวดานการแตงกาย
กอนพบลูกคา 

13 
(43.30) 

14 
(46.70) 

2 
(6.70) 

1 
(3.30) 

0 
(0) 

 1.70 
(นอย) 

3. การเตรียมอุปกรณที่จําเปนใน
การนําเสนอขายผลิตภัณฑกอนเขา
พบลูกคา 

0 
(0) 

0 
(0) 

2 
(6.70) 

22 
(73.30) 

6 
(20.00) 

4.13 
 (มาก) 

4. การเขาพบลูกคา 4 
(13.30) 

13 
(43.30) 

9 
(30.00) 

4 
(13.30) 

0 
(0) 

2.43 
(นอย) 

5. วิธีการเสนอขายผลิตภัณฑ 4 
(13.30) 

13 
(43.30) 

7 
(23.30) 

5 
(16.70) 

1 
(3.30) 

 2.53 
(ปานกลาง) 

6. เทคนิควิธีในการขาย 4 
(13.30) 

11 
(36.70) 

9 
(30.00) 

5 
(16.70) 

1 
(3.30) 

2.60 
 (ปานกลาง) 

7. การตอบขอโตแยง 1 
(3.30) 

4 
(13.30) 

8 
(26.70) 

13 
(43.30) 

4 
(13.30) 

 3.50 
(ปานกลาง) 

8. การปดการขาย 5 
(16.70) 

20 
(66.70) 

4 
(13.30) 

1 
(3.30) 

0 
(0) 

 2.03 
(นอย) 

9. การติดตามผลหลังการขาย และ
รักษาลูกคา 

7 
(23.30) 

10 
 (33.30) 

8 
(26.70) 

3 
(10.00) 

2 
(6.70) 

 2.43 
(นอย) 

10. การใหการบริการแกลูกคา 12 
(40.00) 

13 
(43.30) 

5 
(16.70) 

0 
(0) 

0 
(0) 

 1.76 
(นอย) 

รวม 
2.64 

 (ปานกลาง) 
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จากตารางท่ี 35 พบวา ผูจําหนายอิสระพบปญหากระบวนการขาย โดยรวมในระดับปานกลาง 

มีคาเฉล่ียรวม 2.64  
ผูจําหนายอิสระท่ีพบปญหากระบวนการขายในระดับมาก คือการเตรียมอุปกรณท่ีจําเปน

ในการนําเสนอขายผลิตภัณฑกอนเขาพบลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.13 พบปญหากระบวนการขายในระดับ
ปานกลาง ไดแก การตอบขอโตแยง มีคาเฉล่ีย  3.50 การเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคา มีคาเฉล่ีย 
3.30 เทคนิควิธีในการขาย มีคาเฉล่ีย  2.53 และวิธีการเสนอขายผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย 2.60 สวน
ปญหากระบวนการขายท่ีพบในระดับนอย ไดแก การเขาพบลูกคา มีคาเฉล่ีย 2.43 การติดตามผล
หลังการขาย และรักษาลูกคา มีคาเฉลี่ย 2.43  การปดการขาย มีคาเฉล่ีย 2.03 การใหการบริการแก
ลูกคา มีคาเฉล่ีย 1.76 และการเตรียมตัวดานการแตงกายกอนพบลูกคา มีคาเฉล่ีย 1.70 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 36 แสดงคาเฉล่ีย  ของปญหากระบวนการขายและระดับการศึกษาข้ันสูงสุด 
 

ระดับการศึกษาข้ันสูงสุด 

ไมสูงกวา
ประถมศึกษา
ตอนปลาย 

 
มัธยมศึกษา 

ปวช. 
ปวส. 

อนุปริญญา 

 
ปริญญาตรี 

ปญหากระบวนการขาย 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

1. การเลือกสรรผูที่คาดวาจะเปน
ลูกคา 

3.10 
(ปานกลาง) 

2.75 
(ปานกลาง) 

4.40 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

3.30 
(ปานกลาง) 

2. การเตรียมตัวดานการแตงกาย
กอนพบลูกคา 

1.17 
(นอยที่สุด) 

1.50 
(นอยที่สุด) 

1.60 
(นอย) 

2.00 
(นอย) 

1.70 
(นอย) 

3. การเตรียมอุปกรณที่จําเปนใน
การนําเสนอขายผลิตภัณฑกอนเขา
พบลูกคา 

4.15 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

4.13 
(มาก) 

4. การเขาพบลูกคา 2.40 
(นอย) 

2.50 
(นอย) 

2.60 
(ปานกลาง) 

2.00 
(นอย) 

2.43 
(นอย) 

5. วิธีการเสนอขายผลิตภัณฑ 2.53 
(ปานกลาง) 

2.50 
(นอย) 

3.60 
(มาก) 

1.00 
(นอยที่สุด) 

2.53 
(ปานกลาง) 

6. เทคนิควิธีในการขาย 2.50 
(นอย) 

2.75 
(ปานกลาง) 

3.20 
(ปานกลาง) 

1.00 
(นอยที่สุด) 

2.60 
(ปานกลาง) 

7. การตอบขอโตแยง 3.45 
(ปานกลาง) 

3.50 
(ปานกลาง) 

3.60 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

3.50 
(ปานกลาง) 

8. การปดการขาย 2.10 
(นอย) 

1.75 
(นอย) 

2.00 
(นอย) 

2.00 
(นอย) 

2.03 
(นอย) 

9. การติดตามผลหลังการขาย และ
รักษาลูกคา 

2.30 
(นอย) 

2.50 
(นอย) 

2.60 
(ปานกลาง) 

4.00 
(มาก) 

2.43 
(นอย) 

10. การใหการบริการแกลูกคา 1.80 
(นอย) 

1.75 
(นอย) 

1.60 
(นอย) 

2.00 
(นอย) 

1.76 
(นอย) 

รวม 
2.55 

(ปานกลาง) 
2.50 

(นอย) 
2.94 

(ปานกลาง) 
2.60 

(ปานกลาง) 
2.64 

(ปานกลาง) 
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จากตารางท่ี 36 พบวา ผูจําหนายอิสระพบปญหากระบวนการขายตอระดับการศึกษาข้ัน
สูงสุด โดยรวมอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ียรวม 2.64 
 ผูจําหนายอิสระพบปญหาในการเตรียมอุปกรณท่ีจําเปนในการนําเสนอขายผลิตภัณฑกอน
เขาพบลูกคาและเปนปญหาท่ีผูจําหนายอิสระทุกระดับการศึกษาพบ อยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 4.13 
สวนปญหากระบวนการขายท่ีผูจําหนายอิสระพบในระดับนอย ไดแก การเขาพบลูกคา มีคาเฉล่ีย 
2.43 การติดตามผลหลังการขาย และรักษาลูกคา มีคาเฉล่ีย 2.43 การปดการขาย มีคาเฉล่ีย 2.03 การ
ใหการบริการแกลูกคา มีคาเฉล่ีย 1.76 และการเตรียมตัวดานการแตงกายกอนพบลูกคา มีคาเฉล่ีย 
1.70 ตามลําดับ 

ในระดับการศึกษาข้ันสูงสุดของผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับไมสูงกวาประถมศึกษา
ตอนปลาย ปญหาท่ีผูจําหนายอิสระพบในระดับปานกลาง ไดแก การตอบขอโตแยง มีคาเฉล่ีย 3.45 
การเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคา มีคาเฉล่ีย 3.10 และวิธีการเสนอขายผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย 2.53 
ปญหาที่พบในระดับนอยท่ีสุด คือการเตรียมตัวดานการแตงกายกอนพบลูกคา มีคาเฉลี่ย 1.17 
ตามลําดับ 
 ในระดับการศึกษาข้ันสูงสุดของผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับมัธยมศึกษา ปญหาท่ี
พบในระดับปานกลาง ไดแก การตอบขอโตแยง มีคาเฉล่ีย 2.75 การเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปน
ลูกคา มีคาเฉล่ีย 2.75  และเทคนิควิธีในการขาย มีคาเฉล่ีย 3.50 ปญหาท่ีพบในระดับนอยท่ีสุด คือ
การเตรียมตัวดานการแตงกายกอนพบลูกคา มีคาเฉล่ีย 1.50 ตามลําดับ 

ระดับการศึกษาข้ันสูงสุดของผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับปวช. ปวส. หรือ
อนุปริญญา พบปญหาในระดับมาก ไดแก การเตรียมอุปกรณท่ีจําเปนในการนําเสนอขายผลิตภัณฑ
กอนเขาพบลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.20 การเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.40 วิธีการเสนอ
ขายผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย 3.60 และการตอบขอโตแยง 3.60 ตามลําดับ 
 ระดับการศึกษาขั้นสูงสุดของผูจําหนายอิสระท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี พบปญหาใน
ระดับมาก ไดแก การเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.00 การเตรียมอุปกรณท่ีจําเปนใน
การ นําเสนอขายผลิตภัณฑกอนเขาพบลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.00 การตอบขอโตแยง มีคาเฉล่ีย 4.00 
และการติดตามผลหลังการขาย และรักษาลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.00 สวนปญหาท่ีผูจําหนายอิสระพบ
นอยท่ีสุด ไดแก วิธีการเสนอขายผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย 1.00 และเทคนิควิธีในการขาย มีคาเฉล่ีย 
1.00 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 37 แสดงคาเฉล่ีย  ของปญหากระบวนการขาย และระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขาย  
                   ผลิตภัณฑดัชมิลล 

 
ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 

ไมเกิน 1 ป 1 – 3 ป 4 – 6 ป 6 ปขึ้นไป 
ปญหากระบวนการขาย 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

1. การเลือกสรรผูที่คาดวาจะเปน
ลูกคา 

4.60 
(มากที่สุด) 

4.00 
(มาก) 

2.75 
(ปานกลาง) 

2.60 
(นอย) 

3.30 
(นอย) 

2. การเตรียมตัวดานการแตงกาย
กอนพบลูกคา 

1.60 
(นอย) 

1.71 
(นอย) 

1.50 
(นอยที่สุด) 

1.90 
(นอย) 

1.70 
(นอย) 

3. การเตรียมอุปกรณที่จําเปนใน
การนําเสนอขายผลิตภัณฑกอนเขา
พบลูกคา 

4.00 
(มาก) 

4.28 
(มาก) 

4.12 
(มาก) 

4.10 
(มาก) 

4.13 
(มาก) 

4. การเขาพบลูกคา 3.20 
(ปานกลาง) 

2.57 
(ปานกลาง) 

2.12 
(นอย) 

2.20 
(นอย) 

2.43 
(นอย) 

5. วิธีการเสนอขายผลิตภัณฑ 3.40 
(ปานกลาง) 

2.85 
(ปานกลาง) 

2.25 
(นอย) 

2.10 
(นอย) 

2.53 
(ปานกลาง) 

6. เทคนิควิธีในการขาย 3.20 
(ปานกลาง) 

2.57 
(ปานกลาง) 

3.00 
(ปานกลาง) 

2.00 
(นอย) 

2.60 
(ปานกลาง) 

7. การตอบขอโตแยง 3.80 
(มาก) 

3.71 
(มาก) 

3.75 
(มาก) 

3.00 
(ปานกลาง) 

3.50 
(ปานกลาง) 

8. การปดการขาย 2.60 
(ปานกลาง) 

1.85 
(นอย) 

2.00 
(นอย) 

1.90 
(นอย) 

2.03 
(นอย) 

9. การติดตามผลหลังการขาย และ
รักษาลูกคา 

2.20 
(นอย) 

2.57 
(ปานกลาง) 

3.37 
(ปานกลาง) 

1.70 
(นอย) 

2.43 
(นอย) 

10. การใหการบริการแกลูกคา 1.80 
(นอย) 

1.57 
(นอย) 

1.87 
(นอย) 

1.80 
(นอย) 

1.76 
(นอย) 

รวม 
3.04 

(ปานกลาง) 
2.76 

(ปานกลาง) 
2.67 

(ปานกลาง) 
2.33 

(นอย) 
2.64 

(ปานกลาง) 
 

จากตารางท่ี 37 พบวา ผูจําหนายอิสระพบปญหากระบวนการขายตอระยะเวลาท่ีมี
ประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล โดยรวมอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ียรวม 2.64 
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 ผูจําหนายอิสระพบปญหาในการเตรียมอุปกรณท่ีจําเปนในการนําเสนอขายผลิตภัณฑกอน
เขาพบลูกคาและเปนปญหาท่ีผูจําหนายอิสระทุกระดับการศึกษาพบ อยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 4.13 
สวนปญหากระบวนการขายท่ีผูจําหนายอิสระพบในระดับปานกลาง ไดแก การตอบขอโตแยง มี
คาเฉล่ีย 3.50 เทคนิควิธีในการขาย มีคาเฉล่ีย 2.60 และวิธีการเสนอขายผลิตภัณฑ มีคาเฉล่ีย 2.53  
 ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล ไมเกิน 1 ป พบปญหาในการ
เลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคาของผูจําหนายอิสระ ในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉล่ีย 4.60 สวนปญหาท่ี
พบในระดับมาก ไดแก การเตรียมอุปกรณท่ีจําเปนในการนําเสนอขายผลิตภัณฑกอนเขาพบลูกคา 
มีคาเฉล่ีย 4.00 และการตอบขอโตแยง มีคาเฉล่ีย 3.80 ตามลําดับ 
 ระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 1 – 3 ป พบปญหากระบวนการ
ขายของผูจําหนายอิสระ ในระดับมาก ไดแก การเตรียมอุปกรณท่ีจําเปนในการนําเสนอขาย
ผลิตภัณฑกอนเขาพบลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.28  การเลือกสรรผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.00 
และการตอบขอโตแยง มีคาเฉล่ีย 3.71 ตามลําดับ 
 ระยะเวลาท่ีมีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 4 – 6 ป พบปญหากระบวนการ
ขายของผูจําหนายอิสระในระดับมาก ไดแก การเตรียมอุปกรณท่ีจําเปนในการนําเสนอขาย
ผลิตภัณฑกอนเขาพบลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.12 การตอบขอโตแยง มีคาเฉล่ีย 3.75 สวนปญหาท่ีผู
จําหนายอิสระพบในระดับนอยท่ีสุด คือการเตรียมตัวดานการแตงกายกอนพบลูกคา มีคาเฉล่ีย 1.50 
ตามลําดับ 
 ระยะเวลาที่มีประสบการณในการขายผลิตภัณฑดัชมิลล 6 ปข้ึนไป พบปญหากระบวนการ
ขายของผูจําหนายอิสระระดับมาก ในการเตรียมอุปกรณท่ีจําเปนในการนําเสนอขายผลิตภัณฑกอน
เขาพบลูกคา มีคาเฉล่ีย 4.10 สวนปญหาท่ีผูจําหนายอิสระพปในระดับปานกลาง เปนการตอบขอ
โตแยง มีคาเฉล่ีย 3.00 ตามลําดับ 
 
 
 


